FAKTOR–FAKTOR YANG DIPERTIMBANGKAN NASABAH DALAM

PENGAMBILAN KREDIT UMUM PEDESAAN (KUPEDES)

DI BANK RAKYAT INDONESIA














































commit to user 
i 
 
FAKTOR–FAKTOR YANG DIPERTIMBANGKAN NASABAH DALAM 
PENGAMBILAN KREDIT UMUM PEDESAAN  (KUPEDES)   
DI BANK RAKYAT INDONESIA  
























FAKULTAS KEGURUAN DAN ILMU PENDIDIKAN  















































commit to user 
ii 
 
FAKTOR–FAKTOR YANG DIPERTIMBANGKAN NASABAH DALAM 
PENGAMBILAN KREDIT UMUM PEDESAAN  (KUPEDES)   
DI BANK RAKYAT INDONESIA  
















Ditulis dan diajukan untuk memenuhi syarat mendapatkan gelar  
Sarjana Pendidikan Program Studi Pendidikan Ekonomi  
Bidang Keahlian Khusus Pendidikan Tata Niaga  




FAKULTAS KEGURUAN DAN ILMU PENDIDIKAN  




















































Skripsi ini telah disetujui untuk dipertahankan di hadapan Tim Penguji 

























         Drs. Sunarto, M.M              M. Sabandi, S.E, M.Si 



















































Skripsi ini telah dipertahankan di hadapan Tim Penguji Skripsi Fakultas 
Keguruan dan Ilmu Pendidikan Universitas Sebelas Maret Surakarta dan diterima 
untuk memenuhi persyaratan mendapatkan gelar Sarjana Pendidikan. 
 
 
Hari  : 
 Tanggal : 
 
 
Tim Penguji Skripsi  
Nama Terang      Tanda Tangan 
 
Ketua  : Sudarno, S.Pd, M.Pd ....................... 
Sekretaris : Jonet Ariyanto N, S.E, M.M      ....................... 
Anggota I : Drs. Sunarto,M.M  ....................... 





Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan 






Prof. Dr. H. M. Furqon Hidayatullah, M.Pd 


















































Tri Puji Astuti. K7406155. FAKTOR–FAKTOR YANG 
DIPERTIMBANGKAN NASABAH DALAM PENGAMBILAN KREDIT 
UMUM PEDESAAN  (KUPEDES) DI BANK RAKYAT INDONESIA UNIT 
KERSANA BREBES. Skripsi. Surakarta: Fakultas Keguruan dan Ilmu 
Pendidikan Universitas Sebelas Maret Surakarta, Desember 2010. 
  Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui: faktor–faktor yang 
dipertimbangkan nasabah dalam pengambilan KUPEDES di BRI Unit Kersana 
Brebes. 
Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kuantitatif. Populasi adalah 
keseluruhan nasabah yang mengambil Kredit Umum Pedesaan (KUPEDES) di 
Bank Rakyat Indonesia Unit Kersana Brebes. Sampel diambil dengan teknik Non 
random sampling yakni quota sampling dan accidental sampling sejumlah 120 
nasabah. Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah teknik kuesioner 
dengan skala Likert dan dokumentasi. Teknik analisis data yang digunakan adalah 
teknik analisis faktor. 
Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan:  Ada delapan faktor yang 
dipertimbangkan nasabah dalam pengambilan Kredit Umum Pedesaan 
(KUPEDES) di Bank Rakyat Indonesia Unit Kersana Brebes, yaitu: (a) faktor 
sosial budaya (nilai eigenvalue 4,240 dan total varians 17,666%) yang terdiri dari 
variabel-variabel : keluarga (factor loading = 0,886),  sub budaya (factor loading 
= 0,785), budaya (factor loading = 0,534), peran dan status (factor loading = 
0,525), dan kelompok acuan (factor loading = 0,514). (b) faktor strategi 
perusahaan (nilai eigenvalue 2,851 dan total varians 11,878%) yang terdiri dari 
variabel-variabel : produk (factor loading = 0,861), harga (factor loadings = 
0,805) dan promosi (factor loading = 0,647). (c) faktor status ekonomi (nilai 
eigenvalue 2,285 dan total varians 9,522%) yang terdiri dari variabel-variabel : 
pekerjaan (factor loading = 0,798), usia dan tahap siklus hidup (factor loading = 
0,779) dan keadaan ekonomi (factor loading = 0,614). (d) faktor pelayanan (nilai 
eigenvalue 1,698 dan total varians 7,074%) yang terdiri dari variabel-variabel : 
jaminan (factor loading = 0,845) dan empati (factor loading = 0,836). (e) faktor 
psikologi (nilai eigenvalue 1,512 dan total varians 6,302%) yang terdiri dari 
variabel-variabel : kepercayaan dan sikap pendirian (factor loading = 0,762) dan 
pengetahuan (factor loading = 0,728). (f) faktor persepsi terhadap lokasi (nilai 
eigenvalue 1,416 dan total varians 5,899%) yang terdiri dari variabel-variabel : 
persepsi (factor loading = 0,728) dan lokasi (factor loading = 0,700). (g) faktor 
status sosial (nilai eigenvalue 1,168 dan total varians 4,868%) yang terdiri dari 
variabel-variabel : gaya hidup (factor loading = 0,804) dan kelas sosial (factor 
loading = 0,508). (h) faktor pribadi (nilai eigenvalue 1,111 dan total varians 
4,631%) yang terdiri dari variabel-variabel : kepribadian dan konsep pribadi 




















































Tri Puji Astuti. K7406155. THE FACTORS CONSIDER BY THE 
CUSTOMERS IN TAKING CREDIT (KUPEDES) IN BRI UNIT OF 
KERSANA BREBES. Thesis. Surakarta: Teacher Training and Education 
Faculty Sebelas Maret University of Surakarta, Desember 2010. 
The purpose of this research is to know : The factors considered by the 
customers in taking credit KUPEDES in BRI Unit of Kersana Brebes. 
This research uses kuantitatif descriptive method. The population is all of 
the customers taking credit KUPEDES in BRI Unit Kersana Brebes. Sample is 
taken by technique nonrandom sampling that is quota sampling and accidental 
sampling  amount of 120 customers. Technique of collecting data used is 
quotioner technique by Licert scale and documentation. Technique of analyzing 
data used is technique of analyzing factor. 
Based on the result of research can be concluded : There are eight factors 
which are considered by the customers in taking credit KUPEDES in BRI Unit 
Kersana Brebes, they are: (a) factor of social culture (eigenvalue is 4,240 and the 
amount of varians is 17,666%) consists of variables : family (factor loading : 
0,886), sub culture (factor loading : 0,785), culture (factor loading : 0,534), role 
and status (factor loading : 0,525), and followers group (factor loading : 0,514). 
(b) factor of firm strategy (eigenvalue is 2,851) and the amount of varians is 
11,878%) consist of variables : product (factor loading : 0,861%), price (factor 
loading : 0,805) and promotion (factor loading : 0,647). (c) factor of economy 
status (eigenvalue is 2,285 and the amount of varians is 9,522%) consists of 
variables : job (factor loading : 0,798), age and life circle stage (factor loading : 
0,779) and economy condition (factor loading : 0,614). (d) factor of servicing 
(eigenvalue is 1,698 and the amount of varians is 7,074%) consists of variables: 
surety (factor loading : 0,845) and emphaty (factor loading : 0,836). (e) factor of 
pshycology (eigenvalue is 1,512 and the amount of varians is 6,302%) consists of 
variables : believing and foundation attitude (factor loading : 0,762) and 
knowledge (factor loading : 0,728). (f) factor of perception fowards the location 
(eigenvalue is 1,416 and the amount of varians is 5,899%) consists of variables : 
perception (factor loading : 0,728%) and location (factor loading : 0,700). (g) 
social status (eigenvaluae is 1,168 and the amount of varians is 4,868%) consists 
of variables : life style (factor loading : 0,804) and social class (factor loading : 
0,508). (h) factor of private (eigenvalue is 1,111 and the amount of varians is 






















































“Berusahalah untuk tidak menjadi manusia yang berhasil tapi  
berusahalah menjadi manusia yang berguna.” 
Einstein 
 
" Tidak ada kata gagal, yang ada hanya sukses atau belajar. " 
Tung Desem Waringin 
 
”Tugas kita bukanlah untuk berhasil. Tugas kita adalah untuk mencoba,  
karena di dalam mencoba itulah kita menemukan dan belajar  
membangun kesempatan untuk berhasil.” 
Mario Teguh 
 
“Nilai seseorang itu ditentukan dari keberaniannya memikul tanggung jawab, 
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A. Latar Belakang 
 Pada hakekatnya pembangunan nasional yang dilakukan pemerintah dan 
dilaksanakan disegala bidang baik ekonomi, politik, sosial dan budaya, dan 
keamanan mempunyai tujuan untuk kesejahteraan dan kemakmuran masyarakat. 
Salah satu bidang yang berpengaruh besar terhadap kondisi/keadaan masyarakat 
adalah bidang ekonomi. Perekonomian yang bergejolak menimbulkan pergeseran 
serta perubahan bagi masyarakat Indonesia. Hal ini menjadikan suatu keharusan 
bagi pemerintah untuk memperhatikan laju perekonomian agar senantiasa tinggi 
dan stabil. Untuk merealisasikan hal tersebut, pemerintah mengeluarkan 
kebijakan-kebijakan yang dapat merangsang pertumbuhan perekonomian. Salah 
satu bentuk kebijakan pemerintah Indonesia untuk memperhatikan laju 
perekonomian agar tinggi dan stabil adalah melalui dunia perbankan. 
 Dewasa ini perbankan memegang peranan penting dalam perekonomian 
modern, terutama yang menyangkut penarikan dana dari masyarakat dan 
penyaluran dana untuk investasi. Investasi sangat dibutuhkan dalam proses 
pembangunan perekonomian di Indonesia. Sehingga sektor perbankan mempunyai 
andil yang sangat besar dan kini berkembang ke arah yang lebih baik. 
 Kunci utama keberhasilan dari usaha perbankan adalah kepercayaan, baik 
itu dari pihak bank maupun dari para nasabahnya. Dengan adanya kepercayaan 
tersebut pihak bank dapat memberikan pelayanan terbaik, sehingga dapat 
memberikan kepuasan kepada para nasabahnya. Bank Rakyat Indonesia (BRI) 
Unit Kersana merupakan lembaga keuangan mikro yang keberadaannya di tingkat 
kecamatan yang ada di daerah Brebes. BRI Unit ini bertujuan melayani 
masyarakat dan pengusaha kecil di daerah pedesaan di seluruh Indonesia 
khususnya di Kabupaten Brebes. Selain menyediakan jasa untuk para pengusaha 
kecil, BRI Unit juga berusaha memberikan fasilitas–fasilitas dan kemudahan-

















































 Seiring dengan perkembangan perbankan yang semakin beragam, Bank 
Rakyat Indonesia (BRI) khususnya BRI Unit Kersana harus siap bersaing dengan 
lembaga keuangan yang lain seperti Bank Danamon dan BKK (Bank Kredit 
Kecamatan). Bank Kredit Kecamatan (BKK) sendiri menjalankan kegiatan 
kerjanya berlandaskan pada model Bank Perkreditan Rakyat (BPR), yang juga 
menyediakan kredit kepada masyarakat dengan tingkat bunga yang juga relatif 
rendah. Salah satu strategi yang dilakukan oleh BRI yakni dengan pemberian 
pinjaman/kredit khususnya bagi masyarakat pedesaan untuk mengembangkan 
usaha mikronya melalui Kredit Usaha Rakyat (KUR) dan Kredit Umum Pedesaan 
(KUPEDES).  
 Kredit Umum Pedesaan (KUPEDES) merupakan kredit yang disediakan 
oleh BRI Unit untuk mengembangkan atau meningkatkan usaha kecil yang layak. 
Sasaran KUPEDES adalah perorangan atau perusahaan yang usahanya dinilai 
layak (eligible). Program KUPEDES ini merupakan salah satu sumber pinjaman 
formal yang dikelola oleh BRI. Program ini dapat dilihat sebagai salah satu wujud 
fungsi BRI sebagai agen penyalur kredit ringan untuk masyarakat pedesaan. Oleh 
sebab itu, dengan adanya KUPEDES ini akan sangat berguna bagi pengusaha 
mikro khususnya di daerah pedesaan. Jumlah pinjaman untuk KUPEDES yang 
tersalurkan di BRI Unit Kersana Brebes setiap bulannya mengalami kenaikan 
maupun penurunan. Hal ini secara rinci dapat dilihat pada tabel berikut : 
Tabel 1. Jumlah Nasabah dan Uang Pinjaman  KUPEDES di Bank Rakyat 
Indonesia Unit Kersana Brebes bulan November 2009-Februari 2010 
 
Bulan Jumlah Nasabah Uang Pinjaman 
November 2009 1.199 7.425.240.678 
Desember 2009 1.188 7.233.980.065 
Januari 2010 1.188 7.290.797.125 
Februari 2010 1.179 7.148.739.584 
Sumber : Data sekunder dari Bank Rakyat Indonesia Unit Kersana Brebes 
 
Berdasarkan tabel tersebut dijelaskan bahwa pada bulan November 2009  

















































Rp 7.425.240.678,00 , kemudian pada bulan Desember 2009 berkurang menjadi 
Rp 7.233.980.065,00, dan pada bulan Januari 2010 terjadi kenaikan sebesar Rp 
7.290.797.125,00, sedangkan pada bulan Februari terjadi penurunan menjadi Rp 
7.148.739.584,00. Jumlah uang pinjaman yang diberikan BRI Unit Kersana 
kepada nasabah antara bulan November 2009–Desember 2010 mengalami 
peningkatan dan penurunan. Hal tersebut tergantung pada seberapa besar jumlah 
uang yang dibutuhkan nasabah dalam mengambil KUPEDES. Berdasarkan data di 
atas jumlah nasabah yang menggunakan KUPEDES  dari bulan November 2009–
Februari 2010 mengalami penurunan. Hal ini bisa dilihat bahwa jumlah nasabah 
pada bulan November 2009 sebanyak 1.199 orang, kemudian pada bulan 
Desember 2009 mengalami penurunan sebanyak 1.188 orang, pada bulan Januari 
2010 jumlah nasabah masih sama seperti bulan sebelumnya sebanyak 1.188 
orang, dan pada bulan Februari 2010 terjadi penurunan jumlah nasabah menjadi 
1.179 orang. Oleh sebab itu, jumlah nasabah yang menggunakan KUPEDES di 
BRI Unit Kersana setiap bulannya mengalami penurunan.  
Dengan adanya peningkatan maupun penurunan jumlah nasabah ini akan 
mempengaruhi jumlah uang pinjaman yang diberikan BRI kepada nasabah. 
Semakin banyak jumlah nasabah maka akan semakin banyak pula jumlah uang 
pinjaman, sebaliknya semakin berkurang jumlah nasabahnya maka akan semakin 
berkurang pula jumlah uang pinjaman yang diberikan BRI. Dari bulan November 
2009-Februari 2010 jumlah nasabah yang mengambil KUPEDES mengalami 
penurunan. Hal ini mungkin disebabkan karena masyarakat di desa Kersana 
mengambil kredit di Lembaga Keuangan lain. Salah satu Lembaga keuangan yang 
bersaing dengan BRI adalah Bank Danamon Simpan Pinjam (DSP). Danamon 
Simpan Pinjam merupakan salah satu bentuk layanan dari Bank Danamon untuk 
pengusaha mikro, kecil dan menengah dengan memberikan kemudahan, 
kecepatan dan kenyamanan bagi nasabahnya. Sehingga minoritas masyarakat di 
desa Kersana beralih mengambil kredit di Bank Danamon Simpan Pinjam karena 
masyarakat membutuhkan layanan dan persyaratan yang sederhana, proses yang 


















































Tetapi dengan adanya persaingan ini pengaruhnya tidak begitu besar bagi 
BRI sendiri, sebab KUPEDES ini masih menjadi andalan bagi masyarakat di 
daerah Kersana. Nasabah BRI sendiri berasal dari semua desa yang ada di 
kecamatan Kersana, dengan jumlah keseluruhan ada 13 desa. Oleh karena itu 
Bank Rakyat Indonesia mempunyai karakteristik nasabah yang heterogen. Hal 
tersebut bisa dilihat dari tabel jumlah nasabah menurut sektor ekonominya sebagai 
berikut : 
Tabel 2. Jumlah Nasabah KUPEDES per Sektor Ekonomi di Bank Rakyat 
Indonesia Unit Kersana Brebes bulan Februari 2010 
 
KUPEDES Sektor Ekonomi Jumlah 
Investasi  
1. Perdagangan 
2. GBT (Golongan Berpenghasilan Tetap) 
6 
35 








Total Kupedes Eksploitasi              1.138 
Total Kupedes              1.179 
Sumber : Data sekunder dari Bank Rakyat Indonesia Unit Kersana Brebes 
 
 Berdasarkan tabel tersebut dapat dijelaskan bahwa pada bulan Februari 
2010 total jumlah KUPEDES adalah 1.179 orang, berdasar sektor ekonomi dapat 
dibagi menjadi dua yaitu : KUPEDES Investasi; Perdagangan berjumlah 6 orang 
dan GBT (Golongan Berpenghasilan Tetap) berjumlah 35 orang, maka total 
KUPEDES Investasi berjumlah 41 orang. Kemudian untuk KUPEDES 
Eksploitasi/modal kerja; Pertanian berjumlah 84 orang, Perdagangan berjumlah 
899 orang, dan KUR Perdagangan 155 orang, maka total KUPEDES Eksploitasi 

















































 Menurut Philip Kotler (2000: 223), proses pengambilan keputusan dalam 
membeli produk/jasa akan dipengaruhi oleh faktor kebudayaan (budaya, kelas 
sosial), faktor sosial (kelompok sosial, kelompok referensi, keluarga), faktor 
pribadi (pekerjaan, gaya hidup, pendidikan, pendapatan, kepribadian dan konsep 
diri), faktor psikologis (motivasi, persepsi, belajar, kepercayaan dan sikap). 
Dengan demikian, perusahaan dalam hal ini BRI Unit Kersana harus mengetahui 
tentang perilaku para konsumen atau nasabahnya, sebab ini sangat berguna bagi 
bank dalam menentukan strategi, kebijakan dan program pemasaran yang efektif 
untuk meningkatkan efisiensi dan daya saing BRI Unit Kersana tersebut. Hal 
tersebut perlu karena sebagai badan usaha yang bergerak di bidang jasa keuangan, 
tujuan usaha bank tidak berbeda dengan tujuan perusahaan pada umumnya yaitu 
mendapatkan laba. Agar tujuan tersebut tercapai, bank harus memberikan 
kepuasan kepada nasabahnya agar nasabah tersebut tetap setia dan tidak beralih 
mengambil kredit di bank lain, dengan kata lain menciptakan loyalitas nasabah. 
Ini yang menjadi pendorong mengapa penelitian ini sangat penting untuk 
dilakukan karena konsumen yang bersifat heterogen mempunyai latar belakang, 
sikap dan kebiasaan yang berbeda. Faktor–faktor seperti kebudayaan, sosial, 
pribadi, psikologis akan menjadi pertimbangan nasabah dalam pengambilan 
KUPEDES di BRI Unit Kersana Brebes. 
 Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka penulis tertarik untuk 
mengadakan penelitian dengan judul : “FAKTOR–FAKTOR YANG 
DIPERTIMBANGKAN NASABAH DALAM PENGAMBILAN  KREDIT 
UMUM PEDESAAN  (KUPEDES) DI BANK RAKYAT INDONESIA UNIT 
KERSANA BREBES “  
 
B. Perumusan Masalah 
Adanya rumusan masalah yang jelas, diperlukan agar dapat memberikan 
jalan yang mudah di dalam pemecahan masalah. Berdasarkan pada latar belakang 
di atas, maka pokok masalah penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut : 
Faktor–faktor apakah yang dipertimbangkan nasabah dalam pengambilan 

















































C. Tujuan Penelitian 
Suatu penelitian ilmiah sudah pasti mempunyai tujuan tertentu. Penetapan 
tujuan diperlukan agar terdapat kejelasan arah penelitian. Adapun tujuan 
penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor–faktor yang dipertimbangkan 
nasabah dalam pengambilan KUPEDES di BRI Unit Kersana Brebes. 
 
D. Manfaat Penelitian 
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, diharapkan akan memberikan 
manfaat sebagai berikut: 
1. Manfaat Teoritis 
a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat mendukung teori yang telah ada tentang 
faktor-faktor yang dipertimbangkan dalam pengambilan keputusan. 
b. Hasil penelitian ini diharapkan bisa menambah pengetahuan khususnya di 
bidang perkreditan (Kredit Umum Pedesaan). 
c. Hasil Penelitian ini diharapkan dapat dipergunakan untuk mengembangkan 
pengetahuan di bidang manajemen bank dan manajemen pemasaran. 
2. Manfaat Praktis 
a. Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan masukan bagi dunia 
perbankan untuk memacu meningkatkan kinerja bank dalam menghadapi 
persaingan yang semakin kuat. 
b. Bagi BRI Unit Kersana Brebes dapat dijadikan pertimbangan dalam 
mengadakan evaluasi pemberian KUPEDES. 
c. Bagi nasabah dapat dijadikan bahan pertimbangan apabila ingin mengambil 

























































 Landasan teori pada dasarnya merupakan pengkajian terhadap 
pengetahuan ilmiah yang sudah ada. Pengkajian dapat berbentuk konsep-konsep, 
hukum-hukum, dan prinsip-prinsip yang relevan dengan permasalahan. 
 
A. Tinjauan Pustaka 
 
Tinjauan pustaka berkaitan dengan teori-teori yang menjadi landasan 
dalam penelitian. Teori yang dikaji merupakan pengetahuan ilmiah yang berkaitan 
dengan permasalahan dan fenomena yang akan diteliti. 
 
1. Tinjauan tentang Pemasaran 
a.    Pengertian Pemasaran 
Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan pokok yang dilakukan oleh 
perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya dan berkembang serta 
mendapatkan laba yang diinginkan berdasarkan tujuan yang telah ditetapkan. 
Semua kegiatan pemasaran harus dapat memberikan kepuasan konsumen jika 
menginginkan usahanya tetap berjalan atau konsumen mempunyai pandangan 
yang baik terhadap perusahaan. 
Definisi pemasaran menurut Philip Kotler (2000: 19) mengatakan bahwa 
”Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dimana individu dan 
kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, 
menawarkan dan menukarkan produk yang bernilai satu sama lain”. Sedangkan 
pengertian pemasaran menurut William J. Stanton yang dikutip oleh Basu 
Swastha Dh dan Irawan (2008: 5) adalah ”Suatu sistem keseluruhan dari 
kegiatan–kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan 

















































Berdasarkan definisi-definisi di atas dapat diambil kesimpulan bahwa 
pemasaran mencakup usaha perusahaan di mulai dari mengidentifikasikan dan 
menemukan keinginan pembeli baik pembeli yang ada maupun pembeli potensial, 
menentukan produk apa yang akan diproduksi, menentukan harga, kemudian 
menentukan cara–cara promosi dan mendistribusikan produk tersebut kepada 
pembeli. 
Untuk mencapai tujuan pemasaran diperlukan rangkaian kegiatan yang 
merupakan suatu proses dengan tujuan menimbulkan pertukaran barang/jasa yang 
saling menguntungkan antara pihak perusahaan dengan pihak konsumen. Kegiatan 
yang dimaksud adalah manajemen pemasaran. Definisi manajemen pemasaran 
menurut Philip Kotler (2000: 19) bahwa ”Manajemen pemasaran adalah proses 
perencanaan dan pelaksanaan dari perwujudan, pemberian harga, promosi dan 
distribusi dari barang–barang jasa dan gagasan  untuk menciptakan pertukaran 
dengan kelompok sasaran yang memenuhi tujuan pelanggan dan organisasi”. 
Adapun menurut Basu Swastha Dh dan Irawan (2008: 7) ”Manajemen pemasaran 
adalah penganalisaan, perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan program–
program yang ditujukan untuk mengadakan pertukaran dengan pasar yang dituju 
dengan maksud untuk mencapai tujuan organisasi”.  
Berdasarkan definisi di atas, maka jelas bahwa tugas manajemen 
perusahaan di mulai dari menganalisis, merencanakan, melaksanakan hingga 
mengawasi kegaitan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan. Semua kegiatan 
manajemen tersebut bertujuan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 
konsumen dan dalam upaya mendapatkan laba bagi kelangsungan hidup 
perusahaan. 
 
b.   Pemasaran Jasa 
1)   Definisi Jasa 
Pada mulanya pemasaran hanya dihubungkan dengan penjualan 
produk fisik saja seperti mobil, komputer, buku. Namun pada saat 
sekarang ini, pemasaran jasa sudah banyak dijalankan. Jasa yang 

















































Sebagai contoh : industri perbankan, hotel dan pengacara. Pengertian jasa 
menurut Philip Kotler seperti yang dikutip oleh Husein Umar (2003: 3) 
adalah ”Setiap tindakan atau perbuatan yang dapat ditawarkan oleh suatu 
pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya bersifat intangible (tidak 
berwujud fisik) dan tidak menghasilkan kepemilikan sesuatu. Produk jasa 
bisa berhubungan dengan produk fisik maupun tidak”. 
Sedangkan menurut Fandy Tjiptono (2002: 6) dalam bukunya 
manajemen jasa menyebutkan ”Jasa merupakan aktifitas, manfaat atau 
kepuasan yang ditawarkan untuk dijual”. Jasa merupakan suatu kinerja 
keterampilan, tidak berwujud dan cepat hilang, lebih dapat dirasakan 
daripada dimiliki, serta pelanggan dapat berpartisipasi aktif dalam proses 
pengkonsumsian jasa tersebut. 
Dalam strategi pemasaran, definisi jasa harus diamati dengan 
baik, karena pengertiannya sangat berbeda dengan produk berupa barang, 
kondisi dan cepat lambatnya pertumbuhan jasa akan bergantung pada 
penilaian pelanggan terhadap kinerja atau penampilan yang ditawarkan 
oleh pihak produsen. Jadi jasa adalah kegiatan yang dapat 
diidentifikasikan secara terpisah, yang pada dasarnya tidak teraba yang 
memenuhi kebutuhan dan tidak perlu terikat dengan penjualan suatu 
produk/jasa lain. 
2)   Kualitas Jasa 
Dalam pemasaran jasa kepuasan pelanggan tergantung pada 
kualitas jasa atau pelayanan yang diberikan. Kualitas memberikan 
dorongan kepada pelanggan untuk menjalin ikatan hubungan yang kuat 
dengan perusahaan. Dalam jangka panjang ikatan seperti ini 
memungkinkan perusahaan untuk memahami dengan seksama harapan 
pelanggan serta kebutuhan mereka. Dengan demikian perusahaan dapat 
meningkatkan kepuasan pelanggan dengan cara perusahaan 
memaksimumkan pengalaman pelanggan yang menyenangkan dan 
meminimumkan atau meniadakan pengalaman pelanggan yang kurang 

















































loyalitas pelanggan kepada perusahaan yang memberikan kualitas 
memuaskan. 
Definisi kualitas jasa berpusat pada upaya pemenuhan 
kebutuhan dan keinginan pelanggan serta ketepatan penyampaiannya 
untuk mengimbangi harapan pelanggan. Menurut Wyckof seperti yang 
dikutip oleh Fandy Tjiptono (2002: 59) kualitas jasa adalah ”Tingkat 
keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan 
tersebut untuk memenuhi keinginan pelanggan”. Menurut Fandy 
Tjiptono (2002: 70), kualitas jasa/pelayanan meliputi lima dimensi 
pokok, yaitu : 
1. Bukti langsung (tangibles), meliputi fasilitas fisik, 
perlengakapan, pegawai dan sarana komunikasi. 
2. Keandalan (reliability), yakni kemampuan memberikan 
pelayanan yang dijanjikan dengan segera, akurat dan 
memuaskan. 
3. Daya tanggap (responsiveness), yaitu keinginan para staf untuk 
membantu para pelanggan dan memberikan pelayanan dengan 
tanggap. 
4. Jaminan (assurance), mencakup pengetahuan, kemampuan, 
kesopanan dan sifat dapat dipercaya yang dimiliki para staf, 
bebas dari bahaya, risiko atau keragua–raguan.  
5. Empati meliputi kemudahan dalam melakukan hubungan, 
komunikasi yang baik, perhatian pribadi dan memahami 
kebutuhan para pelanggan. 
 
c.    Manajemen Pemasaran Bank 
 Menurut Kasmir (2000: 154) ”Manajemen pemasaran bank adalah suatu 
proses perencanaan, pelaksanaan dan pengendalian dalam kegiatan menghimpun 
dana, menyalurkan dana dan memberikan jasa–jasa lainnya dalam rangka 
memenuhi kebutuhan, keinginan dan kepuasan nasabahnya”. 
 Strategi ini lebih dikenal dengan nama marketing mix (bauran pemasaran). 
Dalam strategi ini sudah tercakup strategi–strategi yang berkaitan dengan strategi 
pemasaran secara keseluruhan. 
1) Strategi Produk 
Produk adalah sesuatu yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan 

















































a) Penentuan logo dan motto. Logo merupakan ciri khas untuk bank, 
sedangkan motto merupakan kata-kata berisikan visi dan misi 
perbankan. 
b) Menciptakan merek. Merek merupakan sesuatu untuk mengenal 
barang atau jasa yang ditawarkan. 
c) Menciptakan kemasan. Dalam dunia perbankan kemasan lebih 
diartikan kepada pemberian pelayanan atau jasa kepada nasabah. 
d) Keputusan label. Label merupakan sesuatu yang ditawarkan dan 
merupakan bagian dari kemasan. 
2) Strategi Harga 
Bagi perbankan terutama bank yang berlandaskan prinsip konvensional, 
harga adalah bunga, biaya administrasi, biaya kirim, biaya tagih, biaya 
sewa, iuran, provisi dan lainnya. 
3) Strategi Promosi 
Dalam kegiatan ini setiap bank berusaha untuk mempromosikan seluruh 
produk yang dimilikinya baik langsung maupun tidak langsung. Kegiatan 
promosi dapat dilakukan dengan periklanan (pemasangan spanduk, 
penyebaran brosur, dan promosi melalui media massa), promosi penjualan 
(pemberian hadiah berupa kalender, gantungan kunci, alat tulis yang 
semuanya berlabel lembaga keuangan yang bersangkutan), publisitas 
(pameran), dan personal selling (memberikan informasi tentang produk 
yang ditawarkan, melayani nasabah dalam hal ini kebutuhannya). 
4) Strategi Lokasi 
Penentuan lokasi kantor beserta sarana dan prasarana pendukung menjadi 
sangat penting, hal ini disebabkan agar nasabah mudah menjangkau setiap 






















































2.   Tinjauan tentang Perilaku Konsumen 
a. Pengertian Perilaku Konsumen 
Sebuah perusahaan agar dapat menentukan kebijakan yang efektif maka 
manajer pemasaran harus memahami terlebih dahulu mengenai perilaku 
konsumen. Pemahaman perilaku, membuat pemasar mampu mengidentifikasi 
kebutuhan dan keinginan konsumen. Perilaku konsumen merupakan suatu kunci 
bagi perusahaan untuk merencanakan dan mengelola pemasaran perusahaan 
dalam lingkungan yang selalu berubah. 
Para konsumen amat beraneka ragam menurut usia, pendapatan, tingkat 
pendidikan, pola perpindahan tempat, dan selera. Tindakan-tindakan mereka 
dalam melakukan pembelian tentunya juga sangat beragam. Seorang konsumen 
dalam mengambil keputusan untuk menggunakan atau membeli suatu produk bisa 
jadi dilakukan secara sadar, setengah sadar atau mungkin tidak sadar. Dorongan-
dorongan yang menyebabkan seseorang konsumen mengambil keputusan dalam 
membelanjakan uangnya inilah yang mempengaruhi perilaku konsumen. 
Menurut Mowen and Minor (2002: 6) Mengatakan bahwa ”Perilaku 
konsumen (consumer behavior) didefinisikan sebagai studi tentang unit pembelian 
(buying units) dan proses pertukaran yang melibatkan perolehan, konsumen, dan 
pembuangan barang, jasa, pengalaman, serta ide–ide”. 
Sedangkan menurut Engel dan kawan–kawan dalam bukunya Husein 
Umar (2002: 50) menjelaskan bahwa ”Perilaku konsumen didefinisikan sebagai 
suatu tindakan yang langsung dalam mendapatkan, mengkonsumsi serta 
menghabiskan produk dan jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan 
menyusuli tindakan tersebut”. 
Berdasarkan pendapat tokoh–tokoh tersebut, dapat diambil kesimpulan 
bahwa perilaku konsumen adalah perilaku yang diperlihatkan konsumen dalam 
mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi dan menghabiskan produk dan 




















































b. Model Perilaku Konsumen 
Mempelajari atau menganalisa perilaku konsumen adalah sesuatu yang 
sangat kompleks, terutama karena banyaknya variabel yang mempengaruhinya 
dan kecenderungan untuk saling berinteraksi. Model perilaku konsumen 
dikembangkan sebagai usaha untuk memudahkan dalam mempelajarinya. 
Berikut ini adalah model perilaku konsumen menurut Philip Kotler (2000: 













Gambar 1.  Model Perilaku Konsumen 
 
Gambar di atas memperlihatkan rangsangan pemasaran dan lingkungan 
sebagai suatu rangsangan yang mempengaruhi konsumen yang pada akhirnya 
menghasilkan jawaban tertentu. Rangsangan yang berada dalam kotak bagian kiri 
terdiri dari dua macam antara lain : Rangsangan penjualan atau dapat disebut 
sebagai bauran pemasaran terdiri dari empat unsur yaitu produksi, harga, tempat 
dan promosi. Perangsang lainnya terdiri dari kekuatan utama dan kejadian–
kejadian dalam lingkungan pembeli yaitu: perekonomian, teknologi, politik, dan 
budaya. Semua rangsangan tersebut melewati kotak bagian tengah yang terdiri 
dari karakter pembeli (budaya, sosial, perorangan, kejiawaan) serta proses 




























































































memilih produksi, memilih jenis, memilih pemasok, penentuan saat pembelian 
dan jumlah pembelanjaan. Tugas pemasar adalah memahami apa yang terjadi 
dalam kotak bagian tengah, di antara rangsangan dan jawaban. Kotak bagian 
tengah mengandung dua komponen. Pertama karakter pembeli yang mempunyai 
pengaruh utama bagaimana seorang pembeli bereaksi terhadap rangsangan itu. 
Kedua adalah proses keputusan pembelian yang mempengaruhi hasil keputusan.  
Selain model perilaku konsumen dari Philip Kotler di atas, kita juga dapat 
melihat model perilaku konsumen lainnya yakni menurut Mowen dan Minor 

























konsumen lain, agen  
pemerintah) 
o Strategi bauran pemasaran 
o Segmentasi 





o Budaya dan sub budaya 
o Peristiwa internasional 
o Peraturan pemerintah 
PERTUKARAN SUMBER 
DAYA 
(Barang, jasa, informasi, waktu, 
uang, status dan perasaan) 
PEMBELI 
(Konsumen, perusahaan, agen 
pemerintah, organisasi nirlaba) 
PENGARUH INDIVIDU 
o Pemrosesan informasi 
o Motivasi 
o Belajar berperilaku 
o Kepribadian dan psikografi 
o Kepercayaan, sikap, dan 
perilaku 

















































Berdasarkan gambar di atas, dapat dijelaskan bahwa model ini memiliki 
lima komponen utama yang membentuk inti permasalahan studi, yaitu pembeli, 
proses pertukaran, strategi pemasaran dari pemasar, pengaruh individu, dan 
pengaruh lingkungan. Pembeli adalah para konsumen produk, jasa, ide, dan 
pengalaman yang ditawarkan oleh pemasar melalui implementasi strategi 
pemasaran. Pembeli berhubungan dengan pemasar melalui hubungan pertukaran. 
Strategi pemasaran dari pemasar diimplementasikan dengan penciptaan tujuan 
segmentasi dan pemosisian produk yang organisasi atau individu yang diharapkan 
akan dipertukarkan dengan konsumen. Agar terjadi pertukaran dan mencapai 
tujuan segmentasi serta pemosisian, para pemasar mengembangkan bauran 
pemasaran. Untuk mengembangkan bauran pemasaran, para manajer melakukan 
studi analisis lingkungan guna mengantisipasi kemungkinan adanya dampak dari 
pengaruh lingkungan, dan kemudian menggunakan riset pasar untuk mendapatkan 
informasi tentang konsumen mereka. Model perilaku konsumen menghubungkan 
pembeli baik dengan pengaruh individu maupun pengaruh lingkungan. Faktor-
faktor pengaruh individu adalah proses psikologis yang mempengaruhi para 
individu dalam memperoleh, mengkonsumsi, serta menerima barang, jasa, ide, 
dan pengalaman. Faktor-faktor pengaruh lingkungan adalah faktor-faktor di luar 
individu yang mempengaruhi konsumen individu dan para pemasar termasuk 
pengambil keputusan. 
 
c. Faktor–faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 
Faktor–faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah berbeda-
beda untuk masing–masing konsumen. Adapun faktor–faktor yang mempengaruhi 
perilaku pembelian konsumen menurut Philip Kotler (2000: 223) adalah sebagai 
berikut : 
1)   Kebudayaan 
a) Kultur (budaya) 
Kebudayaan merupakan kebiasaan yang berlaku di lingkungan tempat 
tinggal seseorang dan kebiasaan ini biasanya sudah sukar dirubah. 

















































dipelajari dari masyarakat dan memberikan bentuk umum dalam 
perilaku. 
b) Sub Kultur 
Setiap kultur terdiri dari sub–sub kultur yang lebih kecil yang 
memberikan identifikasi dan sosialisasi anggotanya yang lebih spesifik. 
Sub kultur mencakup kebangsaan, agama, kelompok ras, dan daerah 
geografis. 
c) Kelas Sosial 
Kelas sosial adalah bagian–bagian yang relatif homogen dan tetap 
dalam suatu masyarakat, yang tersusun secara hirarkis dan anggota– 
anggotanya memiliki tata nilai, minat, dan perilaku yang mirip. 
2)   Sosial 
a) Kelompok Acuan 
Banyak kelompok mempengaruhi perilaku seseorang. Kelompok acuan 
seseorang terdiri dari semua kelompok yang mempunyai pengaruh 
langsung atau pengaruh tidak langsung terhadap pendirian atau perilaku 
seseorang. Semua ini adalah kelompok dimana orang tersebut berada 
atau berinteraksi. Sebagian merupakan kelompok primer, seperti 
keluarga, teman, tetangga, dan rekan kerja, yang mana orang tersebut 
secara terus–menerus berinteraksi dengan mereka. Kelompok seperti 
kelompok keagamaan, profesi, dan kelompok asosiasi perdagangan, 
yang mana cenderung bersifat lebih formal dan mempunyai interaksi 
yang tidak begitu rutin. 
b) Keluarga 
Keluarga adalah organisasi pembelian konsumen yang paling penting 
dalam masyarakat, dan telah diriset secara ekstensif. Para pemasar 
tertarik dengan peran dan pengaruh relatif dari sesorang suami, istri, 
dan anak–anak dalam pembelian berbagai produk dan jasa. Peran dan 
pengaruh ini akan sangat bervariasi di negara–negara dan kelas–kelas 
sosial yang berbeda. Pemasar harus selalu menyelidiki pola–pola 

















































c) Peran dan Status 
Seseorang berpartisipasi dalam, banyak kelompok sepanjang hidupnya 
seperti : keluarga, klub, organisasi. Posisi orang dalam setiap kelompok 
dapat didefinisikan dalam istilah peran dan status. 
3)   Pribadi 
a) Usia dan Tahap Siklus Hidup 
Orang membeli suatu barang dan jasa berubah–ubah selama hidupnya. 
Hal ini dipengaruhi oleh perubahan usia maupun siklus hidupnya. 
Sesuai dengan perubahan usia, kebutuhan seseorang pun menjadi 
semakin kompleks, seleranyapun berubah–ubah. Sedangkan terkait 
siklus hidup keluarga dipengaruhi oleh situasi keuangan dan jenis 
produk yang menarik bagi tiap tahapan siklus hidup seseorang. 
b) Pekerjaan 
Pekerjaan seseorang juga mempengaruhi pola konsumsinya. Para 
pemasar berusaha untuk mengidentifikasi kelompok pekerjaan yang 
mempunyai minat lebih dari rata–rata pada produk dan jasa mereka. 
Sebuah perusahaan bahkan dapat mengkhususkan produk mereka hanya 
untuk kelompok pekerjaan tertentu. 
c) Keadaan Ekonomi 
 Pilihan produk sangat dipengaruhi oleh keadaan ekonomi seseorang. 
Keadaan ekonomi meliputi pendapatan yang dapat dibelanjakan 
(tingkat pendapatan, stabilitas, dan pola waktunya), tabungan dan 
kekayaan (termasuk persentase yang likuid), hutang, kekuatan untuk 
meminjam, dan pendirian terhadap belanja dan menabung. 
d) Gaya Hidup 
 Orang–orang yang berasal dari sub kultur kelas sosial, dan pekerjaan 
yang sama mungkin saja mempunyai gaya hidup yang berbeda–beda. 
Gaya hidup seseorang adalah pola hidup seseorang di dunia yang 
diungkapkan dalam kegiatan, minat, dan pendapat seseorang. Gaya 

















































dengan lingkungannya, para pemasar akan mencari hubungan antara 
produk mereka dengan gaya hidup kelompok. 
e) Kepribadian dan Konsep Pribadi 
 Kepribadian sebagai karakterisik psikologis yang berbeda dari 
seseorang yang menyebabkan tanggapan yang relatif konsisten dan 
tetap terhadap lingkungannya. Kepribadian biasanya dijelaskan dengan 
ciri–ciri bawaan seperti kepercayaan diri, dominasi, otonomi, 
perbedaan, kondisi sosial, keadaan pembelaan diri dan kemampuan 
beradaptasi. Kepribadian dapat menjadi variabel yang berguna dalam 
menganalisis perilaku konsumen bila tipe–tipe kepribadian dapat di 
kelompokkan dan bahwa terdapat korelasi yang kuat antara tipe 
kepribadian tertentu dengan pilihan produk atau merek. 
4)   Psikologis 
a) Motivasi 
Motivasi terkait dengan adanya suatu kebutuhan yang cukup kuat 
mendesak untuk mengarahkan seseorang agar supaya mencari 
pemuasan terhadap kebutuhan itu. Kebutuhan bisa berupa kebutuhan 
bigogenic, yaitu muncul dari ketegangan fisiologis seperti lapar dan 
dahaga. Kebutuhan lain adalah kebutuhan psychogenic, yaitu kebutuhan 
yang muncul dari kebutuhan psikologis seperti kebutuhan untuk 
dihargai atau diakui. 
b) Persepsi 
Persepsi didefinisikan sebagai proses bagaimana seseorang menyeleksi, 
mengatur, dan menginterprestasikan masukan–masukan informasi 
untuk menciptakan gambaran keseluruhan yang berarti. Persepsi tidak 
hanya tergantung pada stimuli fisik tetapi juga pada stimuli yang 
berhubungan dengan lingkungan sekitar dan keadaan individu tersebut. 
c) Pengetahuan 
Ketika orang–orang bertindak, mereka belajar, pengetahuan 
menjelaskan perubahan dalam perilaku suatu individu yang berasal dari 

















































seseorang dihasilkan melalui suatu proses yang saling mempengaruhi 
dari dorongan, stimuli, petunjuk, tanggapan, dan penguatan. 
d) Kepercayaan dan Sikap Pendirian 
Suatu kepercayaan adalah pikiran deskriptif yang dianut seseorang 
mengenai suatu hal. Para produsen, tentu saja sangat tertarik pada 
kepercayaan yang dianut orang mengenai produk dan jasa mereka. 
Kepercayaan ini menciptakan citra produk dan merek, dan orang 
bertindak atas citra ini.  
Suatu pendirian menjelaskan evaluasi kognitif yang menguntungkan 
atau tidak menguntungkan, perasaan emosional, dan kecenderungan 
tindakan yang mapan dari seseorang terhadap suatu obyek atau ide.  
 
d. Proses Keputusan Pembelian 
Dalam keputusan membeli barang atau jasa oleh konsumen seringkali ada 
lebih dari dua pihak yang terlibat dalam proses pertukaran atau pembeliannya. 
Umumnya ada lima macam peranan yang dapat dilakukan seseorang ketika 
melakukan proses pembelian. Pemahaman mengenai masing-masing peranan ini 
sangat berguna dalam rangka memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. 
Philip Kotler (2000) mengidentifikasikan kelima peranan tersebut sebagai berikut:   
1) Pemrakarsa (initiator), yaitu orang yang pertama kali menyadari adanya 
keinginan atau kebutuhan yang belum terpenuhi dan mengusulkan ide 
untuk membeli barang atau jasa. 
2) Pemberi pengaruh (influencer), yaitu orang yang pandangan, nasihat atau 
pendapatnya mempengaruhi keputusan pembelian. 
3) Pengambil keputusan (decider), yaitu orang yang menentukan keputusan 
pembelian, misalnya apakah jadi membeli, apa yang dibeli, bagaimana 
cara membeli, atau dimana membelinya. 
4) Pembeli (buyer), yaitu orang yang melakukan pembelian aktual. 
5) Pemakai (user), yaitu orang yang mengkonsumsi atau menggunakan 
barang atau jasa yang dibeli. 
 
Sebuah proses pengambilan keputusan pembelian tidak hanya berakhir 
dengan terjadinya transaksi pembelian, akan tetapi diikuti pula oleh tahap perilaku 
purnabeli. Dalam tahap ini konsumen merasakan tingkat kepuasan atau 

















































tahapan-tahapan dalam proses pengambilan keputusan yang dilakukan oleh 




Gambar 3.  Proses Pengambilan Keputusan Pembelian 
 
 Gambar tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut : 
1) Pengenalan masalah (problem recognition) 
Proses pembelian dimulai dengan pengenalan masalah atau kebutuhan. 
Nasabah menyadari suatu perbedaan antara keadaan sebenarnya dengan 
keadaan yang diinginkannya. 
2) Pencarian informasi 
Seseorang nasabah yang mulai tergugah niatnya mungkin akan atau tidak 
mencari informasi lebih banyak lagi mengenai produk yang akan dibeli. 
3) Penilaian alternatif 
Nasabah mengevaluasi berbagai alternatif produk yang akan dibeli 
berdasarkan informasi yang telah didapat. 
4) Keputusan membeli 
Tahap penilaian keputusan menyebabkan nasabah membentuk pilihan 
mereka diantara beberapa merk yang tergabung dalam perangkat pilihan. 
5) Perilaku purnabeli 
Setelah membeli suatu produk, nasabah akan mengalami berbagai tingkat 
kepuasan atau ketidakpuasan. Apabila nasabah mengalami kepuasan maka 
nasabah akan cenderung untuk mengulangi perilaku membeli. Sebaliknya 
apabila nasabah tidak mengalami kepuasan dalam menggunakan suatu 
produk, Ia akan mencari alternatif lain dan cenderung tidak mengulangi 































































3.   Tinjauan tentang Perbankan 
Bank merupakan lembaga keuangan yang tampak paling besar peranannya 
dalam perekonomian. Menurut Kasmir (2007: 2) menyatakan bahwa ”Bank 
adalah lembaga keuangan yang kegiatan usahanya adalah menghimpun dana dari 
masyarakat dan menyalurkan kembali dana tersebut ke masyarakat serta 
memberikan jasa–jasa bank lainnya”. Sedangkan menurut Undang–undang 
Nomor 10 tahun 1998 yang dimaksud dengan bank adalah badan usaha yang 
menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkannya 
ke masyarakat dalam bentuk kredit dan atau bentuk–bentuk lainnya dalam rangka 
meningkatkan taraf hidup rakyat banyak. 
Berdasarkan kedua definisi di atas dapat disimpulkan bahwa bank 
merupakan lembaga keuangan yang kegiatannya adalah : 
a. Menghimpun dana (uang) dari masyarakat dalam bentuk simpanan, 
maksudnya dalam hal ini bank sebagai tempat menyimpan uang atau 
berinvestasi bagi masyarakat. 
b. Menyalurkan dana ke masyarakat, maksudnya adalah bank memberikan 
pinjaman (kredit) kepada masyarakat yang mengajukan permohonan. 
c. Memberikan jasa–jasa bank lainnya, seperti pengiriman uang (transfer), 
penagihan surat–surat berharga yang berasal dari dalam kota (clearing), 
penagihan surat–surat berharga yang berasal dari luar kota dan luar negeri 
(inkaso), letter of credit (L/C), safe deposit box, bank garansi bank notes, 
travellers cheque dan jasa lainnya 
 
4.   Tinjauan Umum tentang Kredit 
a.    Pengertian Kredit 
Kredit berasal dari bahasa Yunani, yaitu “credere” atau “credo” yang 
berarti kepercayaan (trust atau faith). Oleh karena itu dasar dari kegiatan 
pemberian kredit dari yang memberikan kredit kepada yang menerima kredit 
adalah kepercayaan. Transaksi kredit timbul karena suatu pihak meminjam 
sejumlah uang atau sesuatu yang dipersamakan dengan itu, dimana pihak 

















































telah ditentukan. Di samping itu kredit pun timbul sebagai akibat adanya transaksi 
jual beli, dimana pembayarannya ditangguhkan, baik sebagian maupun 
seluruhnya. 
Dalam Undang-Undang Nomor 10 Tahun 1998 tentang pokok-pokok 
perbankan (Undang-Undang yang Diubah), pengertian kredit diatur dalam Pasal 1 
butir 11, "kredit adalah penyediaan uang atau tagihan yang dapat dipersamakan 
dengan itu, berdasarkan persetujuan atau kesepakatan pinjam meminjam antara 
bank dengan pihak lain, yang mewajibkan pihak lain untuk melunasi utangnya 
setelah jangka waktu tertentu dengan pemberian bunga". Sedangkan pengertian 
kredit menurut Teguh Pudjo Muljono (1989 :45) sebagai berikut : 
“Kredit adalah suatu penyertaan uang atau tagihan atau dapat juga barang 
yang menimbulkan tagihan tersebut pada pihak lain. Atau juga memberi 
pinjaman pada orang lain dengan harapan akan memperoleh suatu 
tambahan nilai dari pokok pinjaman tersebut yaitu berupa bunga sebagai 
pendapatan bagi pihak yang bersangkutan”. 
 
Berdasarkan pada pengertian-pengertian di atas dapat diketahui bahwa 
transaksi kredit timbul sebagai akibat suatu pihak meminjam kepada pihak lain, 
baik itu berupa uang, barang dan sebagainya yang dapat menimbulkan tagihan 
bagi kreditur. Hal lain yang dapat menimbulkan transaksi kredit yaitu berupa 
kegiatan jual beli dimana pembayarannya akan ditangguhkan dalam suatu jangka 
waktu tertentu baik sebagian maupun seluruhnya. Kegiatan transaksi kredit 
tersebut di atas akan mendatangkan piutang atau tagihan bagi kreditur serta 
mendatangkan kewajiban untuk membayar bagi debitur. 
 
b.   Unsur-unsur Kredit 
1) Kepercayaan 
Adanya keyakinan dari pihak bank terhadap prestasi yang diberikan 





















































2) Jangka Waktu 
Adanya jangka waktu antara pemberian kredit dan pelunasannya, dimana 
jangka waktu tersebut sebelumnya telah ditentukan terlebih dahulu, 
berdasarkan kesepakatan bersama. 
3) Prestasi 
Adanya objek berupa prestasi dan kontraprestasi pada saat tercapainya 
kesepakatan dalam perjanjian pemberian kredit antara bank dengan 
nasabah debitur, berupa bunga atau imbalan. 
4) Risiko 
Adanya jangka waktu antara pemberian kredit dan pelunasannya, 
memungkinkan adanya risiko dalm perjanjian kredit tersebut. Untuk itu, 
untuk mencegah terjadinya risiko tersebut (berupa wanprestasi), maka 
diadakan pengikatan jaminan/agunan yang dibebankan kepada pihak 
nasabah debitur. 
 
c.   Jenis-jenis Kredit 
Jenis-jenis kredit yang diberikan oleh lembaga keuangan bank maupun 
lembaga keuangan non bank kepada masyarakat dapat dilihat dari berbagai sudut, 
diantaranya adalah sebagai berikut : 
1) Kredit dilihat dari sudut tujuannya 
Kredit ini terdiri atas : 
a) Kredit Konsumtif, yaitu kredit yang diberikan dengan tujuan untuk 
memperlancar jalannya proses konsumtif. 
b) Kredit Produktif, yaitu kredit yang diberikan dengan tujuan untuk 
memperlancar jalannya proses produksi. 
c) Kredit Perdagangan, yaitu kredit yang diberikan dengan tujuan untuk 
membeli barang-barang untuk dijual lagi. 
2) Kredit dilihat dari sudut jangka waktunya : 
a) Short term credit (kredit jangka pendek), yaitu suatu bentuk kredit yang 

















































termasuk kredit untuk tanaman musiman yang berjangka waktu lebih 
dari satu tahun. 
b) Intermediate term credit (kredit jangka waktu menengah), yaitu suatu 
bentuk kredit yang berjangka waktu satu tahun sampai tiga tahun. 
c) Long term credit (kredit jangka panjang), yaitu suatu bentuk kredit yang 
berjangka waktu lebih dari tiga tahun. 
d) Demand loan atau call loan, yaitu bentuk kredit yang setiap waktu 
dapat diminta kembali. 
3) Kredit dilihat dari sudut jaminannya : 
a) Kredit tanpa jaminan (unsecured loan), yaitu kredit yang diberikan 
karena keyakinan bank atas kesanggupan debitur untuk melunasi kredit 
sesuai dengan yang diperjanjikan. 
b) Kredit dengan agunan (secured loan), yaitu kredit yang diberikan oleh 
bank kepada debitur dengan agunan baik berupa agunan barang, agunan 
pribadi maupun. 
4) Kredit dilihat dari sudut penggunaannya : 
a) Kredit eksploitasi, yaitu kredit yang berjangka waktu pendek yang 
diberikan oleh bank kepada perusahaan untuk membiayai kebutuhan 
modal kerja perusahaan sehingga dapat berjalan lancar. 
b) Kredit investasi, yaitu kredit jangka menengah atau jangka panjang 
yang diberikan oleh bank kepada perusahaan untuk melakukan investasi 
atau penanaman modal. 
 
5.   Kredit Umum Pedesaan (KUPEDES) 
KUPEDES adalah suatu fasilitas kredit yang disediakan oleh BRI Unit  
(bukan oleh Kantor Cabang BRI atau Bank lain), untuk mengembangkan atau 
meningkatkan usaha kecil yang layak. 
a. Sasaran KUPEDES : 
1) Perorangan atau Perusahaan usahanya dinilai layak (eligible).  
2) Golongan masyarakat berpenghasilan tetap misalkan Pegawai Negeri Sipil 

















































pembantu letnan I kebawah dan bukan pejabat, pegawai perusahaan 
daerah, pensiunan dari pegawai berpenghasilan tetap, dll. 
b. Jenis KUPEDES: 
1) KUPEDES Modal Kerja 
2) KUPEDES Investasi 
c. Sektor yang dibiayai KUPEDES : 
1) Sektor Pertanian 
2) Perindustrian 
3) Perdagangan 
4) Jasa lainnya 
5) Golongan berpenghasilan tetap 
d. Syarat dan Ketentuan KUPEDES : 
1) Plafond KUPEDES minimal Rp 25.000,- dan maksimum Rp. 25.000.000,- 
2) Dapat diberikan kedua jenis KUPEDES dalam waktu bersamaan sepanjang 
besarnya belum mencapai maksimum Rp. 25.000.000,- 
e. Jangka Waktu dan Pola Angsuran : 
Jangka waktu angsuran minimal 3 bulan dan maksimal 24 bulan. Untuk 
KUPEDES modal Kerja dan Investasi 36 bulan. Pola angsuran : 
1) Angsuran secara bulanan. 
2) Angsuran secara bulanan dengan grace period Angsuran 3, 4, 6 bulan. 
f. Keistimewaan KUPEDES : 
1) Diberikan IPTW (Insentif pembayaran tepat waktu) bagi nasabah yang 
tertib mengangsur pinjamannya secara tepat waktu selama periode tertentu 
yaitu sebesar 1/4 bagian dari suku bunga. 
2) Agunan yang harus disediakan oleh calon nasabah nilainya harus cukup 
mengcover jumlah KUPEDES yang diterimanya beserta kewajiban-





















































6.     Faktor–faktor yang Dipertimbangkan Nasabah dalam Pengambilan 
KUPEDES 
Dari dua model perilaku konsumen, yakni model perilaku konsumen 
menurut Philip Kotler dan model perilaku konsumen menurut Mowen dan Minor 
dapat diambil kesimpulan bahwa ada beberapa faktor yang dipertimbangkan 
nasabah dalam pengambilan KUPEDES adalah sebagai berikut : 
a. Faktor Bauran Pemasaran, meliputi: 
1)   Produk, produk merupakan sesuatu yang dapat memenuhi kebutuhan dan 
keinginan nasabah. 
2)   Harga/Bunga, bagi bank yang berlandaskan prinsip konvensional, harga  
adalah bunga. Bunga merupakan faktor yang akan dipertimbangkan 
sesorang untuk mengambil kredit di BRI. 
3)   Promosi, Promosi ini dapat dilakukan dengan periklanan, promosi 
penjualan, publisitas dan personal selling. 
4)   Distribusi/Lokasi, Faktor lokasi kantor merupakan faktor yang penting, 
disebabkan untuk memudahkan nasabah dalam melakukan transakasi. 
b.    Faktor Pelayanan, meliputi: 
1)   Bukti langsung (tangibles), meliputi fasilitas fisik, perlengakapan, 
pegawai dan sarana komunikasi. 
2)   Keandalan (reliability), yakni kemampuan memberikan pelayanan yang 
dijanjikan dengan segera, akurat dan memuaskan. 
3)   Daya tanggap (responsiveness), yaitu keinginan para staf untuk 
membantu para pelanggan dan memberikan pelayanan dengan tanggap. 
4)   Jaminan (assurance), mencakup pengetahuan, kemampuan, kesopanan 
dan sifat dapat dipercaya yang dimiliki para staf, bebas dari bahaya, 
risiko atau keragua–raguan.  
5)   Empati meliputi kemudahan dalam melakukan hubungan, komunikasi 
yang baik, perhatian pribadi dan memahami kebutuhan para pelanggan. 
c.   Faktor Budaya, merupakan suatu kebiasaan yang berlaku di lingkungan tempat 

















































dilakukan sebagian besar nasabah yakni mengambil KUPEDES di BRI maka 
dapat mempengaruhi orang lain untuk mengambil KUPEDES di BRI. 
d.  Faktor Sosial, faktor ini meliputi kelompok acuan dan keluarga. Kelompok 
acuan seseorang terdiri dari semua kelompok yang mempunyai pengaruh 
langsung atau pengaruh tidak langsung terhadap pendirian seseorang. 
Sedangkan keluarga merupakan organisasi pembelian konsumen yang paling 
penting dalam masyarakat, dan telah diriset secara ekstensif. Di sini, peran 
keluarga akan mempengaruhi seseorang dalam pengambilan KUPEDES. 
e.   Faktor Pribadi, faktor ini meliputi keadaan ekonomi dan kepribadian. Keadaan 
ekonomi akan mempengaruhi seseorang dalam pemilihan produk. Sedangkan 
kepribadian sebagai karakteristik psikologis yang berbeda dari seseorang 
yang menyebabkan tanggapan yang relatif konsisten dan tetap terhadap 
lingkungannya. 
f.  Faktor Psikologis, faktor ini meliputi motivasi; kepercayaan, sikap dan 
perilaku. Motivasi terkait dengan adanya suatu kebutuhan yang cukup kuat 
untuk mengarahkan seseorang agar supaya mencari pemuasaan terhadap 
kebutuhan itu. Sedangkan kepercayaan adalah pikiran deskriptif yang dianut 
seseorang mengenai suatu hal. Dalam hal ini adalah kepercayaan seorang 
nasabah terhadap pengambilan KUPEDES di BRI. 
 
B. Penelitian yang Relevan 
Beberapa penelitian yang menjadi rujukan penulis dalam penelitian ini 
adalah sebagai berikut : 
1. Dwi Fatmawati (2004) tentang Analisis Faktor-faktor yang Mempengaruhi 
Keputusan Nasabah dalam Pengambilan Pembiayaan di Baitul Maal Wattamil 
(BMT) Al-Amiin Karanganom Klaten. Dalam penelitian tersebut menyatakan 
bahwa faktor-faktor yang menjadi pertimbangan nasabah dalam pembiayaan 
di BMT Al-Amiin adalah faktor karakteristik BMT, yang terdiri dari 
operasional berlandaskan prinsip syari‟ah, sistem bagi hasil, kegiatan bisnis 
dan sosial, dan menjangkau masyarakat kecil; faktor pelayanan, yaitu bukti 

















































terdiri dari budaya dan sub budaya; faktor sosial, yaitu kelompok referensi, 
keluarga, paranan dan status; faktor pribadi, terdiri dari pekerjaan, keadaan 
ekonomi, gaya hidup, kepribadian dan konsep diri; faktor psikologis, yaitu 
motivasi, persepsi, belajar, keyakinan dan sikap. 
2. Dwi Astuti Kridhaningrum (2008) tentang Faktor–faktor yang Mempengaruhi 
Keputusan Nasabah untuk Menggunakan Produk Kredit Cepat dan Aman 
(KCA) di Perum Pegadaian Cabang Bekonang. Dalam penelitian tersebut 
menyatakan bahwa faktor–faktor yang menjadi pertimbangan nasabah dalam 
menggunakan produk KCA  di Perum Pegadaian Cabang Bekonang adalah 
faktor bauran pemasaran, yang terdiri dari produk, harga, promosi dan 
distribusi; faktor karakteristik produk KCA, yaitu hukum gadai, cepat, 
mudah, aman; faktor kebudayaan, yaitu budaya dan kelas sosial; faktor sosial, 
yaitu kelompok referensi, keluarga, peranan dan status; faktor pribadi, yaitu 
usia dan tahap daur hidup, keadaan ekonomi, gaya hidup, kepribadian dan 
konsep diri; faktor psikologi, yaitu motivasi, belajar, persepsi, kepercayaan 
dan sikap.  
 
C. Kerangka Berpikir 
 Kerangka berpikir digunakan sebagai gambaran jalannya penelitian agar 
dapat berjalan pada lingkup yang telah ditetapkan. Kerangka berpikir dari 
penelitian ini dapat dijabarkan bahwa seseorang membeli suatu produk karena 
didorong adanya kebutuhan. Kebutuhan masyarakat yang bermacam–macam 
menuntut masyarakat agar selalu berhati–hati dalam melakukan pembelian suatu 
produk barang/jasa agar tidak terjadi kesalahan dikemudian hari. Demikian juga 
dengan pertimbangan nasabah dalam pengambilan Kredit Umum Pedesaan 
(KUPEDES) di Bank Rakyat Indonesia Unit Kersana Brebes. Masyarakat/nasabah 
akan mencari atau mengumpulkan informasi sebanyak–banyaknya. Adapun 
mengenai kredit yang akan diambil di BRI Unit Kersana, informasi dibutuhkan 
meliputi faktor bauran pemasaran (produk, harga/bunga, lokasi dan promosi) serta 

















































 Setelah masyarakat mendapat informasi tentang kredit yang akan diambil 
di BRI Unit Kersana Brebes, mereka akan memberikan penilaian apakah sesuai 
dengan yang diinginkan oleh mereka. Dengan penilaian yang dilakukan 
masyarakat terhadap faktor bauran pemasaran dan pelayanan diharapkan dapat 
menghasilkan keputusan yang tepat dalam pengambilan kredit di BRI Unit 
Kersana Brebes. 
 Keputusan yang diambil oleh masyarakat sebelum mengambil kredit di 
BRI Unit Kersana Brebes, dipengaruhi oleh perilaku masyarakat itu sendiri. 
Perilaku masyarakat  yang timbul karena dipengaruhi oleh banyak faktor. Adapun 
faktor–faktor tersebut meliputi kebudayaan, sosial, pribadi dan psikologis. 
Faktor–faktor tersebut saling berhubungan dalam keputusan nasabah untuk 
mengambil kredit di BRI Unit Kersana Brebes. 





























































































Gambar 4. Kerangka Berpikir 
 
Faktor–faktor yang dipertimbangkan  nasabah 
dalam pengambilan Kredit Umum Pedesaan 
(KUPEDES) di BRI Unit Kersana Brebes 
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Menurut Suharsimi Arikunto (2006: 71) ”Hipotesis dapat diartikan sebagai 
suatu jawaban yang bersifat sementara terhadap permasalahan penelitian, sampai 
terbukti melalui data yang terkumpul”.  Adapun hipotesis yang dikemukakan oleh 
peneliti adalah sebagai berikut : 
Diduga bahwa faktor–faktor bauran pemasaran, pelayanan, kebudayaan, 
sosial, pribadi dan psikologi yang dipertimbangkan nasabah dalam pengambilan 
Kredit Umum Pedesaan (KUPEDES) di Bank Rakyat Indonesia Unit Kersana 
Brebes. Sedangkan faktor yang diduga mempunyai factor Loading tertinggi 




































































A. Tempat dan Waktu Penelitian 
1. Tempat Penelitian 
Tempat penelitian digunakan untuk mendapatkan data, informasi, 
keterangan-keterangan dan hal-hal yang berkaitan dengan kepentingan penelitian 
serta sekaligus sebagai tempat dilaksanakannya penelitian.  Dalam melaksanakan 
penelitian ini, peneliti mengambil lokasi di Bank Rakyat Indonesia Unit Kersana 
Brebes yang terletak di Jalan Slamet Riyadi Kersana Brebes.  
 
2. Waktu Penelitian 
Penelitian terhadap permasalahan yang telah dirumuskan di muka 
direncanakan akan dilaksanakan mulai bulan Maret 2010 sampai dengan 
selesainya penelitian ini. Penelitian akan dimulai sejak disetujuinya proposal 
penelitian sampai dengan penyusunan laporan penelitian. 
 
B. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
Dalam suatu penelitian terdapat populasi yang akan diteliti. Menurut 
Suharsimi Arikunto (2006: 130) “Populasi adalah keseluruhan subyek penelitian”. 
Sedangkan menurut Sugiyono (2009: 80) “Populasi adalah “Wilayah generalisasi 
yang terdiri atas objek/subjek yang mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu 
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari kemudian ditarik kesimpulannya”. 
Jadi dapat diambil kesimpulan bahwa populasi adalah keseluruhan subyek 
atau obyek yang memiliki  kuantitas dan karakteristik tertentu sebagai sumber 
data dalam suatu penelitian. Peneliti menentukan populasi dalam penelitian ini 
adalah keseluruhan nasabah yang mengambil KUPEDES di Bank Rakyat 



















































Menurut Suharsimi Arikunto (2006: 131) mendefinisikan ”Sampel adalah 
sebagian atau wakil populasi yang diteliti”. Sedangkan menurut Sugiyono (2009: 
81) “Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimilki oleh 
populasi tersebut”. Berdasarkan kedua pernyataan tersebut penulis dapat 
menyimpulkan bahwa sampel adalah  bagian dari populasi yang akan diamati.  
Penelitian ini adalah penelitian yang ingin mengetahui faktor-faktor yang 
dipertimbangkan nasabah dalam pengambilan Kredit Umum Pedesaaan 
(KUPEDES) di Bank Rakyat Indonesia Unit Kersana Brebes. Dengan demikian 
bentuk analisis adalah analisis faktor. Menurut Pendapat J. Supranto seperti yang 
dikutip oleh Dwi Fatmawati (2004: 31) yang mengatakan bahwa ”Banyaknya 
responden bisa lima atau sepuluh kali. Misalkan dalam satu kuesioner dimuat 15 
butir, banyaknya responden yang harus mengisi kuesioner antara 75 orang sampai 
150 orang”. Berdasarkan pendapat tersebut, karena dalam penelitian ini 
banyaknya butir kuesioner adalah 24 maka jumlah sampel yang ditetapkan 
sebanyak 5x24 = 120 orang. 
  
3. Teknik Sampling 
Data merupakan faktor yang penting dalam suatu penelitian, pengumpulan 
data dimaksudkan untuk memperoleh data atau keterangan yang benar dan dapat 
dipercaya dalam penelitian. Untuk mencapai validitas dan reliabilitas dalam suatu 
penelitian maka diperlukan cara dan teknik pengumpulan data yang tepat. 
Menurut J. Supranto (2000: 23) mengatakan bahwa ”Pada dasarnya ada dua cara 
pengambilan sampel yaitu cara acak (random) dan bukan acak (nonrandom)”. 
Lebih lanjut dapat dijelaskan sebagai berikut : 
a. Cara Acak/Random 
Cara acak adalah suatu cara pemilihan sejumlah elemen dari populasi 
untuk menjadi anggota sampel, dimana pemilihannya dilakukan sedemikian 
rupa sehingga setiap elemen mendapat kesempatan yang sama (equal chance) 

















































random tersebut, jenis–jenisnya adalah teknik random sederhana, teknik 
random atas dasar strata dan teknik random atas dasar himpunan. 
b. Cara Bukan Acak/Nonrandom 
Cara bukan acak adalah suatu cara pemilihan elemen–elemen dari 
populasi untuk menjadi anggota sampel dimana setiap elemen tidak mendapat 
kesempatan yang sama untuk dipilih. Cara/teknik pengambilan sampel yang 
termasuk dalam rancangan ini adalah teknik pengambilan sampel purposif, 
teknik pengambilan sampel aksidental dan teknik pengambilan sampel quota. 
Cara/teknik sampling yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
Nonrandom sampling yakni quota sampling dengan cara accidental sampling. 
Quota sampling yaitu penarikan sampel dilakukan dengan cara mengambil 
subyek, di mana jumlah yang akan diselidiki ditetapkan terlebih dahulu. 
Accidental sampling yaitu hanya individu–individu atau grup-grup yang 
kebetulan dijumpai saja atau dapat dijumpai saja yang diselidiki. 
 
C. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data merupakan cara–cara yang ditempuh untuk 
mendapatkan data yang diperlukan dengan menggunakan alat–alat/instrumen 
pengumpulan data tertentu, yang selanjutnya digunakan untuk mengukur variabel 
penelitian. Untuk dapat memecahkan suatu masalah dalam penelitian diperlukan 
suatu data yang valid. Sedangkan kualitas data ditentukan oleh teknik yang 
digunakan untuk mengumpulkan data tersebut. 
 
1. Jenis dan Sumber Data 
Dalam penelitian ini digunakan data primer dan data sekunder. Data 
primer adalah data yang diperoleh langsung dari responden melalui daftar 
pertanyaan, berdasarkan jawaban–jawaban responden atas kuesioner yang 
diberikan. Data sekunder berupa dokumen–dokumen dan pustaka yang relevan 



















































2. Metode Pengumpulan Data 
Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah : 
a. Angket atau Kuesioner 
Angket adalah salah satu teknik pengumpulan data dengan menyebarkan 
daftar pertanyaan tertulis untuk mendapatkan informasi yang dibutuhkan tentang 
hal-hal yang ingin diketahui dari responden. Menurut Suharsimi Arikunto (2006: 
151) “Kuesioner adalah sejumlah pertanyaan tertulis yang digunakan untuk 
memperoleh informasi dari responden dalam arti laporan tentang pribadinya, atau 
hal-hal yang ia ketahui”. Menurut Suharsimi Arikunto (2006: 152) kuesioner 
dapat dibedakan atas beberapa jenis, tergantung pada sudut pandangnya antara 
lain : 
1) Dipandang dari cara menjawab, maka ada : 
a) Kuesioner terbuka, yang memberi kesempatan kepada responden untuk 
menjawab dengan kalimatnya sendiri. 
b) Kuesioner tertutup, yang sudah disediakan jawabannya sehingga 
responden tinggal memilih. 
2) Dipandang dari jawaban yang diberikan ada : 
a) Kuesioner langsung, yaitu responden menjawab tentang dirinya. 
b) Kuesioner tidak langsung, yaitu jika responden menjawab tentang 
orang lain. 
3) Dipandang dari bentuknya maka ada : 
a) Kuesioner pilihan ganda, yang dimaksud adalah sama dengan 
kuesioner tertutup. 
b) Kuesioner isian, yang dimaksud adalah kuesioner terbuka. 
c) Check list, sebuah daftar dimana responden tinggal membubuhkan 
tanda check (V) pada kolom yang sesuai. 
d) Rating-scale (skala bertingkat), yaitu sebuah pernyataan diikuti oleh 
kolom-kolom yang menunjukkan tingkatan-tingkatan, misalnya mulai 
dari sangat setuju sampai kesangat tidak setuju. 
 
     Dalam penelitian ini jenis angket yang digunakan adalah sebagai berikut : 
1) Berdasarkan cara menjawab responden, termasuk jenis angket tertutup 
karena responden tinggal memilih jawabannya. 
2) Berdasarkan jawaban yang diberikan, termasuk jenis angket langsung. 

















































Penggunaan angket ini memiliki kelebihan dan kelemahan, seperti yang 
diutarakan Suharsimi Arikunto (2006: 152). Adapun kelebihan kuesioner adalah 
sebagai berikut : 
1) Tidak memerlukan hadirnya peneliti. 
2) Dapat dibagikan secara serentak kepada banyak responden. 
3) Dapat dijawab oleh responden menurut kecepatannya masing–masing,  
dan menurut waktu senggang responden. 
4) Dapat dibuat anonim sehingga responden bebas, jujur dan tidak malu– 
malu menjawab. 
5) Dapat dibuat terstandar sehingga bagi semua responden dapat diberi 
pertanyaan yang benar–benar sama. 
 
Sedangkan untuk kelemahan angket, Suharsimi Arikunto (2006: 152-153) 
berpendapat sebagai berikut : 
1) Responden sering tidak teliti dalam menjawab sehingga ada pertanyaan 
yang terlewati tidak terjawab, padahal sukar diulang untuk diberikan 
kembali kepadanya. 
2) Sering sukar dicari validitasnya. 
3) Walaupun dibuat anonim, kadang-kadang responden dengan sengaja 
memberikan jawaban yaig tidak betul dan tidak jujur. 
4) Seringkali tidak kembali, terutama yang dikirim lewat pos, menurut 
penelitian, angket yang dikirim lewat pos angka pengembaliannya sangat 
rendah, hanya sekitar 20%. 
5) Waktu pengembaliannya tidak bersama-sama, bahkan kadang-kadang ada 
yang terlalu lama sehingga terlambat. 
 
Seseorang yang akan menggunakan angket perlu memperhatikan langkah-
langkah dalam menyusun angket. Adapun langkah–langkah dalam menyusun 
angket adalah sebagai berikut : 
1)   Menyusun matrik spesifik data 
Matrik spesifik data berguna untuk melihat atau memperjelas terlebih 
dahulu permasalahan yang akan dituangkan dalam angket, antara lain 
batasan konsep yang diteliti, variabel-variabel apa saja yang perlu 
diidentifikasi. 
2)   Menyusun angket  
 Dalam menyusun angket langkah-langkah yang dilakukan adalah : 

















































b) Menyusun item-item pertanyaan 
c) Membuat petunjuk pengisian angket 
d) Membuat surat pengantar pengiriman angket 
3)   Try Out (Uji coba) 
Setelah angket disusun, lazimnya tidak langsung dipakai dalam 
pengumpulan data yang sebenarnya. Sebelum pemakaian yang 
sesungguhnya, sangat mutlak adanya uji coba terhadap isi maupun 
bahasa yang digunakan dari angket yang telah selesai disusun. Uji coba 
terhadap bahasa untuk melacak istilah-istilah yang tidak dimengerti oleh 
sampel uji coba. Uji coba terhadap isi angket maksudnya untuk melacak 
item-item pertanyaan yang cenderung mengandung jawaban kurang 
obyektif, adanya kekurangan penjelasan dalam petunjuk pengisian angket 
maupun bentuk konstruksi item yang terlampau asing sehingga 
cenderung membingungkan responden di dalam pengisian jawaban. 
4)   Revisi angket 
Setelah angket diuji cobakan, apabila ada item yang tidak valid maka 
item tersebut harus dikeluarkan dengan syarat indikator untuk item 
tersebut sudah terwakili oleh item yang lain. 
5)   Memperbanyak angket 
Apabila angket yang bersangkutan sudah benar-benar diperhitungkan 
kemantapan (baik isi maupun bahasanya) barulah angket diperbanyak 
dan untuk dikirimkan. 
Skala pengukuran diperlukan untuk melakukan penilaian terhadap 
jawaban responden agar tidak mengalami kesulitan. Skala pengukuran menurut 
Sugiyono (2009: 92) merupakan ”Kesepakatan yang digunakan sebagai acuan 
untuk menentukan panjang pendeknya interval yang ada dalam alat ukur, sehingga 
alat ukur tersebut bila digunakan dalam pengukuran akan menghasilkan data 
kuantitatif”. 
Skala yang digunakan dalam penelitian ini adalah skala Likert. Skala 
Likert adalah tipe skala yang digunakan untuk mengetahui atau mengukur sikap, 

















































gejala sosial. Cara ini menetapkan bobot jawaban pada tiap–tiap item. Adapun 
pembobotannya sebagai berikut : 
a) Sangat setuju   bobot 4 
b) Setuju    bobot 3 
c) Tidak setuju   bobot 2 
d) Sangat tidak setuju  bobot 1 
Untuk mengetahui apakah angket itu baik maka harus diadakan uji 
validitas dan reliabilitas. Menurut Suharsimi Arikunto (2006: 168) bahwa 
”Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat–tingkat kevalidan atau 
kesahihan sesuatu instrumen”. Suatu instrumen yang valid atau shahih 
mempunyai validitas tinggi. Sebaliknya, instrumen yang kurang valid berarti 
memiliki validitas rendah. Sebuah instrumen dikatakan valid apabila dapat 
mengungkap data dari variabel yang diteliti secara tepat. Adapun rumus yang 
digunakan untuk menguji validitas tersebut adalah dengan rumus korelasi product 
moment dari pearson dengan angka kasar seperti yang dikemukakan oleh 









rxy = koefisien korelasi 
N = jumlah responden 
X = skor total tiap–tiap item 
Y = skor total 
 
Hasil dari rxy dikonsultasikan dengan tabel harga kritis product moment, 
apabila hasil yang diperoleh r hitung > r tabel dengan taraf signifikasi 5 % maka 
angket tersebut valid. 
Menurut Suharsimi Arikunto (2006: 178)  ”Reliabilitas menunjukkan 
pada satu pengertian bahwa sesuatu instrumen cukup dapat dipercaya untuk 

















































Instrumen yang baik tidak akan bersifat tendensius mengarahkan responden untuk 
memilih jawaban–jawaban tertentu. Data yang reliabel berapa kali pun diambil 
akan tetap sama hasilnya. Rumus yang digunakan untuk menguji reliabilitas 
angket dalam penelitian ini yaitu rumus reliabilitas alpha/cronbanch alpha seperti 












rn = reliabilitas instrument 
K = banyaknya butir pertanyaan atau banyaknya soal 
∑σb2 = jumlah varians butir 
σ1
2
 = varians total 
 
Hasil rn dikonsultasikan dengan tabel product moment apabila hasil yang 
diperoleh r hitung  >  r tabel dengan taraf signifikan 5 % maka angket tersebut 
reliabel. 
 
b.   Dokumentasi 
Menurut Suharsimi Arikunto (2006: 158) ”Dokumentasi asal katanya 
dari dokumen, yang artinya barang–barang tertulis”. Di dalam melaksanakan 
metode dokumentasi, dapat dilakukan dengan meneliti benda–benda tertulis 
seperti buku–buku, majalah, dokumen, peraturan–peraturan, notulen rapat, catatan 
harian dan sebagainya. Dari pendapat tersebut dapat disimpulkan bahwa metode 
dokumentasi merupakan metode pengumpulan data yang berupa laporan tertulis 
dari suatu peristiwa dan sengaja disimpan sebagai sumber data. Penelitian ini 





















































D. Rancangan Penelitian 
Perencanaan penelitian akan berbeda–beda sesuai dengan maksud dan 
tujuan penelitian itu sendiri, khususnya pada persoalan yang dihadapi. Rancangan 
penelitian merupakan suatu rangkaian kegiatan yang akan dilakukan dalam proses 
penelitian. Dalam penelitian ini ada dua variabel yang akan diteliti yaitu: 
1. Variabel Independen (bebas) 
Menurut Sugiyono (2001: 141) “Variabel independen adalah variabel yang 
mempengaruhi variabel lain atau yang menjadi perubahannya atau timbulnya 
variabel dependen. Variabel independen dalam penelitian ini adalah faktor-
faktor yang dipertimbangkan nasabah dalam pengambilan Kredit Umum 
Pedesaan (KUPEDES) di Bank Rakyat Indonesia Unit Kersana Brebes.  
2. Variabel Dependen (terikat) 
Menurut Sugiyono (2001: 140) “Variabel dependen adalah variabel yang 
dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel bebas. Variabel 
dependen dalam penelitian ini adalah keputusan nasabah dalam pengambilan 
Kredit Umum Pedesaan (KUPEDES) di Bank Rakyat Indonesia Unit Kersana 
Brebes. 
Dari kedua jenis variabel tersebut yakni variabel Independen (bebas) dan 
variabel dependen (terikat), masing-masing dapat dijelaskan ke dalam definisi 
operasional sebagai berikut: 
Definisi Operasional Variabel 
No. 
Variabel 
Nama Variabel Definisi Skala Pengukuran 
X1 Produk Produk adalah sesuatu yang 
dapat memenuhi kebutuhan dan 
keinginan nasabah. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      setuju 
X2 Harga/bunga Harga yang dimaksud dalam 
perbankan terutama bank yang 
berlandaskan prinsip 
konvensional  adalah bunga. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  

















































X3 Promosi Suatu kegiatan yang dilakukan 
oleh pihak bank untuk 
menginformasikan dan 
mempengaruhi nasabah agar 
tertarik pada produk bank. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      setuju 
X4 Distribusi/lokasi Lokasi kantor yang digunakan 
oleh pihak bank. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      Setuju 
X5 Bukti Langsung meliputi fasilitas fisik, 
perlengakapan, pegawai dan 
sarana komunikasi. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      Setuju 
X6 Keandalan Kemampuan memberikan 
pelayanan yang dijanjikan 
dengan segera, akurat dan 
memuaskan. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      Setuju 
X7 Daya Tanggap Keinginan para staf untuk 
membantu para nasabah dan 
memberikan pelayanan dengan 
tanggap. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      Setuju 
X8 Jaminan mencakup pengetahuan, 
kemampuan, kesopanan dan sifat 
dapat dipercaya yang dimiliki 
para staf, bebas dari bahaya, 
risiko atau keragua–raguan. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      Setuju 
X9 Empati kemudahan dalam melakukan 
hubungan, komunikasi yang 
baik, perhatian pribadi dan 
memahami kebutuhan para 
nasabah. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      Setuju 

















































kebiasaan yang berlaku di 
lingkungan tempat tinggal 
seseorang dan kebiasaan ini 
biasanya sudah sukar dirubah. 
1 = sangat tidak  
      setuju 
X11 Sub-budaya Bagian dari budaya yang lebih 
kecil yang memberikan 
identifikasi dan sosialisasi 
anggotanya yang lebih spesifik. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      Setuju 
X12 Kelas Sosial Kelas sosial adalah bagian yang 
relatif homogen dan tetap dalam 
suatu masyarakat, yang tersusun 
secara hirarkis dan anggotanya 
memiliki tata nilai, minat, dan 
perilaku yang mirip. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      Setuju 
X13 Kelompok Acuan Kelompok yang mempunyai 
pengaruh secara langsung atau 
tidak langsung terhadap 
pendirian/perilaku seseorang. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      Setuju 
X14 Keluarga Keluarga adalah organisasi 
pembelian konsumen yang 
paling penting dalam 
masyarakat, dan telah diriset 
secara ekstensif. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      Setuju 
X15 Peran dan Status Posisi orang dalam setiap 
kelompok 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      Setuju 
X16 Usia dan Tahap 
siklus Hidup 
Usia dan tahap skiklus hidup 
seorang nasabah. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      Setuju 

















































seorang nasabah. 1 = sangat tidak  
      Setuju 
X18 Keadaan 
Ekonomi 
Keadaan ekonomi seseorang 
berpengaruh terhadap pemilihan 
sebuah produk. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      Setuju 
X19 Gaya Hidup Pola hidup seseorang yang 
diungkapkan dalam kegiatan, 
minat, dan pendapat seseorang 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      Setuju 
X20 Kepribadian dan 
Konsep Pribadi 
Kepribadian sebagai karakterisik 
psikologis yang berbeda dari 
seseorang yang menyebabkan 
tanggapan yang relatif konsisten 
dan tetap terhadap 
lingkungannya. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      setuju 
X21 Motivasi Motivasi terkait dengan adanya 
suatu kebutuhan yang cukup 
kuat mendesak untuk 
mengarahkan seseorang agar 
supaya mencari pemuasan 
terhadap kebutuhan itu. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      setuju 
X22 Persepsi Suatu proses bagaimana 
seseorang menyeleksi, mengatur, 
menginterprestasikan masukan 
informasi untuk menciptakan 
gambaran keseluruhan yang 
berarti. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      setuju 
X23 Pengetahuan pengetahuan seseorang 
dihasilkan melalui suatu proses 
yang saling mempengaruhi dari 
dorongan, stimuli, petunjuk, 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  

















































tanggapan, dan penguatan. 
X24 Kepercayaan dan 
Sikap Pendirian 
kepercayaan adalah pikiran 
deskriptif yang dianut seseorang 
mengenai suatu hal. 
4 = sangat setuju 
1 = sangat tidak  
      setuju 
 
Selanjutnya untuk mengetahui hubungan variabel-variabel tersebut, 
peneliti menggunakan pendekatan analisis faktor. 
 
E. Teknik Analisis Data 
Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik analisis 
faktor. Menurut Malhotra (2005: 288) ”Analisis Faktor adalah nama umum yang 
menyatakan sebuah kelas prosedur yang digunakan terutama untuk mereduksi 
data dan perangkuman data”. Rumus analisis faktor yang digunakan : 
 
Xi = Ai1F1 + Ai2F2 + Ai3F3 + Ai4f4 + Ai5F5 + Ai6F6 + ViUi 
 
Dimana : 
 Xi = Variabel baku ke-i 
Ai1 = Koefisien regresi majemuk yang dibakukan dari variabel i atas   
   faktor biasa 
 F1 = Faktor bauran pemasaran 
F2 = Faktor pelayanan 
F3 = Faktor kebudayaan 
F4 = Faktor sosial 
F5 = Faktor pribadi 
F6 = Faktor psikologi 
Ui = Faktor unik untuk variabel i 
Vi = Koefisien regresi dibakukan dari variabel i atas faktor unik i 
Faktor–faktor yang unik tidak saling berkorelasi dan tidak berkorelasi 
dengan faktor biasa. Faktor–faktor biasa sendiri dapat diungkapkan sebagai 

















































Fi = Wi1X1 + Wi2X2 + Wi3X3 + .......+ WkX 
F1 = Wi1X1 +  Wi1X2 + Wi3X3  +  Wi4X4  
F2 = Wi5X5 +  Wi6X6 + Wi7X7  +  Wi8X8  + Wi9X9 
F3 = Wi10X10 + Wi11X11 + Wi12X12 
F4 = Wi13X13 + Wi14X14  + Wi15X15 
F5 =  Wi16X16 + Wi17X17  + Wi18X18  + Wi19X19 + Wi20X20 
F6 = Wi21X21 + Wi22X22 + Wi23X23 + Wi24X24  
Dimana : 
 Fi = Estimasi faktor ke - i 
 Wi = Bobot atau koefisien skor faktor 
K = Banyaknya variabel 
X1 = Produk 
X2 = Harga 
X3 = Promosi 
X4 = Lokasi 
X5 = Bukti langsung 
X6 = Keandalan 
X7 = Daya tanggap 
X8 = Jaminan 
X9 = Empati 
X10 = Budaya 
X11 = Sub-budaya 
X12 = Kelas Sosial 
X13 = Kelompok acuan 
X14 = Keluarga 
X15 = Peran dan status 
X16 = Usia dan tahap siklus hidup 
X17 = Pekerjaan 
X18 = Keadaan Ekonomi 
X19 = Gaya hidup 

















































X21 = Motivasi 
X22 = Persepsi 
X23 = Pengetahuan 












































































Adapun langkah–langkah analisis faktor menurut Malhotra (2005: 292) 

























Gambar 5. Langkah-langkah analisis faktor 
 
Memformulasikan masalah 





Menentukan jumlah faktor 





















































Langkah–langkah analisis faktor dapat dijelaskan sebagai berikut : 
1. Memformulasikan Masalah 
Dalam langkah ini menjelaskan rasional tujuan penelitian menggunakan 
analisis faktor, kemudian menentukan variabel yang diteliti dalam hal ini 
adalah faktor–faktor yang dipertimbangkan nasabah dalam pengambilan 
Kredit Umum Pedesaan (KUPEDES) di Bank Rakyat Indonesia Unit 
Kersana Brebes. Dimana variabel yang dipertimbangkan ada 24 variabel 
yaitu X1 sampai dengan X24. 
2. Membuat Matriks Korelasi 
Matrik korelasi merupakan koefisien korelasi antar varibael dan sebagai 
bahan baku dari analisis faktor. Variabel yang hampir tidak ada korelasi 
atau dengan koefisien korelasi < 0,5 dihilangkan dan variabel dengan 
koefisien korelasi > 0,8 dapat menimbulkan multikolinier. Tahap ini 
dilakukan Barlett’s test of Sphericity yang digunakan untuk menguji (Ho) 
yang mengatakan bahwa secara umum variabel–variabel yang diteliti 
mempunyai keterkaitan dengan variabel yang lain. Jika Ho ditolak dengan 
ketentuan Barlett’s test of Shericity < 0,5 berarti matrik korelasi yang 
diperoleh bukan merupakan matrik identitas dan ini mempunyai indikator 
bahwa analisis faktor layak digunakan. Selain itu juga dilakukan Uji 
Keiser Meyer Olkin (KMO) untuk memutuskan apakah secara umum 
analisis faktor layak digunakan dengan indikator KMO > 0,5. 
3. Menentukan Metode Analisis Faktor 
Jika telah menetapkan analisis faktor adalah teknik analisis data yang 
sesuai, suatu metode yang sesuai harus dipilih. Pendekatan yang 
digunakan untuk memperoleh bobot atau koefisien skor faktor 
membedakan berbagai metode analisis faktor. Dua pendekatan dasar 
adalah analisis komponen utama dan analisis faktor biasa. Analisis 
komponen utama merupakan suatu pendekatan pada analisis faktor yang 
mempertimbangkan total varians di dalam data. Sedangkan, analisis faktor 
biasa merupakan suatu pendekatan kepada analisis faktor yang 

















































4. Menentukan Jumlah Faktor 
Tahap ini akan diketahui faktor yang akan diterima untuk mewakili 
seperangkat variabel yang dianalisis dengan melihat besarnya eigenvalue 
dan cumulative percent of variant. Syarat penentuan jumlah faktor yang 
berbentuk yaitu untuk variabel yang memiliki nilai eigenvalue > 1,0 atau 
cumumulative percent of variant > 0,60. Selain itu juga dapat dilakukan 
dengan cara ekstraksi faktor dengan menggunakan teknik Principal 
Component Analysis (POA). Ekstraksi faktor dimaksudkan untuk 
menentukan banyaknya faktor yang dibutuhkan untuk mewakili variabel 
yang nyata. 
5.    Merotasikan Faktor 
Jika mengalami kesulitan dalam menginterprestasikan dari matrik maka 
perlu merotasikan faktor loading (muatan) lebih besar sama dengan 0,50 
yang akan menunjukkan variabel berperan dan jika kurang dari 0,50 
variabel akan dikeluarkan. 
6.    Menafsirkan Faktor 
 Penafsiran difasilitasi dengan mengidentifikasi variabel–variabel yang 
mempunyai muatan yang besar pada faktor yang sama. Faktor itu dapat 
ditafsirkan menurut variabel–variabel yang memberi muatan yang tinggi 
faktor tersebut. Beberapa bantuan lain dalam menafsirkan adalah dengan 
melakukan plot variabel–variabel menggunakan muatan–muatan faktor 
sebagai koordinatnya. 
7.    Menentukan Model yang Sesuai 
 Langkah terakhir dalam analisis faktor meliputi penentuan sebuah 
kesesuaian model. Sebuah asumsi dasar yang mendasari analisis faktor 
adalah bahwa korelasi pengamatan antarvariabel dapat disebabkan oleh 
faktor–faktor biasa. Maka, korelasi antarvariabel dapat disimpulkan atau 
direproduksi dari korelasi yang diestimasikan antara variabel–variabel 





















































A. Deskripsi Data 
1. Deskripsi Variabel Penelitian  
Dalam penelitian ini diuji sejumlah variabel yang diduga merupakan 
variabel-variabel yang dipertimbangkan nasabah dalam pengambilan KUPEDES 
di BRI Unit Kersana Brebes. Variabel-variabel tersebut berjumlah 24 variabel 
yang mengelompok dalam enam faktor. Besarnya skor maksimum, minimum, 
rata-rata dan standar deviasi dari hasil penelitian dengan instrumen pengumpulan 
data berupa angket dari 120 responden terangkum dalam tabel 3 berikut. 
Tabel 3. Deskripsi Statistik Variabel Penelitian 
Variabel  N Min Max Mean SD 
Produk (X1) 120 1 4 3,19 0,639 
Harga (X2) 120 2 4 3,43 0,513 
Promosi (X3) 120 1 4 2,97 0,593 
Lokasi (X4) 120 1 4 3,13 0,647 
Bukti langsung (X5) 120 1 4 2,90 0,666 
Keandalan (X6) 120 1 4 3,20 0,616 
Daya tanggap (X7) 120 1 4 2,78 0,663 
Jaminan (X8) 120 1 4 3,25 0,583 
Empati (X9) 120 2 4 3,41 0,526 
Budaya (X10) 120 2 4 3,29 0,640 
Sub-budaya (X11) 120 1 4 2,92 0,616 
Kelas Sosial (X12) 120 1 4 2,91 0,698 
Kelompok acuan (X13) 120 1 4 3,08 0,588 
Keluarga (X14) 120 1 4 2,97 0,685 
Peran dan status (X15) 120 1 4 2,93 0,610 
Usia dan tahap siklus hidup (X16) 120 1 4 3,15 0,740 
Pekerjaan (X17) 120 1 4 2,82 0,697 
Keadaan Ekonomi (X18) 120 1 4 2,96 0,640 
Gaya hidup (X19) 120 1 4 2,99 0,614 
Kepribadian dan konsep pribadi (X20) 120 2 4 3,43 0,544 
Motivasi (X21) 120 1 4 3,39 0,598 
Persepsi (X22) 120 1 4 3,07 0,618 
Pengetahuan (X23) 120 1 4 2,88 0,582 
Kepercayaan dan sikap pendirian (X24) 120 1 4 3,22 0,596 
Valid N (listwise) 120     

















































 Berdasarkan tabel di atas dapat dijelaskan bahwa skor minimum dan 
maksimum merupakan hasil dari ringkasan data yang diperoleh setelah 
penyebaran angket dari 120 responden melalui pengukuran dengan skala Likert. 
Skor terendah 20 variabel adalah 1 (sangat tidak setuju) dan untuk 4 variabel 
adalah 2 (tidak setuju). Skor tertinggi dari seluruh variabel adalah 4 (sangat 
setuju) 
 Seluruh variabel yang ada menunjukkan bahwa nilai standar deviasinya 
lebih kecil dari mean, artinya semakin kecil nilai standar deviasinya semakin 
dekat nilai variabel terhadap mean atau berada di sekitar mean (normal). Dengan 
demikian data tersebut telah siap digunakan untuk proses pengolahan selanjutnya. 
 
2. Matriks Korelasi 
Teknik analisis faktor adalah suatu teknik analisis  yang mengisyaratkan 
ketergantungan antar variabel/item. Variabel-variabel yang saling ketergantungan 
tersebut, di dalamnya ada unsur yang sulit untuk disimpulkan sehingga 
membutuhkan sebuah model matriks sederhana. Matriks korelasi pada dasarnya 
adalah matriks segitiga yang menunjukkan adanya korelasi sederhana (r) antara 
seluruh kemungkinan pasangan variabel yang dilibatkan dalam analisis. Matriks 
korelasi menghindari adanya nilai koefisien korelasi yang sangat tinggi. Fungsi 
dari matrik korelasi ialah menjelaskan korelasi antar variabel dan sebagai bahan 
dari analisis faktor. 
Suatu variabel untuk dapat dilibatkan dalam analisis tahap selanjutnya 
harus memiliki kecukupan sampling (nilai MSA) lebih dari 0,50. Berdasarkan 
tabel anti image dari matriks korelasi, diketahui tidak terdapat nilai MSA  yang 
kurang dari 0,50 semua variabel dapat dianalisis lebih lanjut. (lihat pada lampiran) 
 
B. Pengujian Persyaratan Analisis  
1. Uji Bartlett’s Test of Sphericity 
Bartlett’s test of sphericity adalah uji statistik yang digunakan untuk 
menguji hipotesis yang menyatakan bahwa variabel-variabel tersebut tidak 

















































sebuah matriks identitas (identity matrix) dimana setiap variabel berkorelasi 
sempurna dengan variabel itu sendiri (r = 1), tetapi tidak berkorelasi dengan 
variabel lainnya (r = 0). Suatu variabel dapat dilakukan analisis faktor apabila 
variabel  tersebut berkorelasi dengan variabel lainnya, atau dengan kata lain Ho 
ditolak. Jika hasil uji Bartlett’s test of sphericity signifikan, artinya matriks 
korelasi memiliki korelasi signifikan dengan sejumlah variabel dan variabel 
tersebut layak untuk dianalisis dengan menggunakan analisis faktor. 
Berdasarkan hasil uji Bartlett untuk 24 variabel diperoleh nilai statistik 
937,173 pada taraf signifikansi 0,000 artinya antar variabel terjadi korelasi 
(signifikansi < 0,05) sehingga variabel-variabel tersebut layak untuk analisis 
faktor. 
 
2. Uji Keiser  Meiyer Olkin (KMO) 
KMO adalah nilai yang digunakan untuk memutuskan kelayakan analisis 
faktor. Nilai KMO yang tinggi mempunyai indikasi yang tinggi bahwa analisis 
faktor layak digunakan, sebaliknya bila nilai di bawah 0,5 maka analisis faktor 
tidak tepat untuk dilakukan. Berdasarkan hasil analisis diperoleh nilai KMO untuk 
24 variabel sebesar 0,671. Karena harga KMO lebih besar dari 0,5 maka 
disimpulkan bahwa analisis faktor 24 variabel terpilih sudah layak untuk 
dilakukan. 
 
3. Uji Measure Sampling Adequacy (MSA ) 
MSA  adalah ukuran kecukupan sampling. Nilai MSA terangkum dalam 
tabel Anti Image Matrices. Fokusnya adalah nilai-nilai yang membentuk dialog 
yang merupakan nilai MSA. Nilai ini juga mempunyai pengertian yang sama 
dengan KMO, tetapi hanya setiap variabel/item saja. Variabel yang memiliki nilai 
MSA kecil (<0,5) sebaiknya dikeluarkan dari analisis kemudian dilakukan analisis 
ulang hingga nilai MSA untuk tiap variabel tidak ada yang kurang dari 0,5. 
Pada analisis dengan menggunakan 24 variabel tidak terdapat variabel 
yang mempunyai nilai MSA kurang dari 0,5. Dengan demikian dari 24 variabel 

















































4. Uji Model 
Ketepatan uji model analisis faktor juga perlu diuji agar hasilnya lebih 
menyakinkan. Untuk menguji model analisis faktor dilakukan dengan  melihat 
hasil reproduce correlation. Rumus yang digunakan adalah [P (P-1)]: 2. Hasil 
analisis reproduce correlation diketahui ada 104 (37%) nilai korelasi yang kurang 
dari 0,05 dengan perhitungan sebagai berikut: 
Banyaknya nilai korelasi dari 24 variabel: 
[P (P-1)]: 2 = [24 x (24-1)]: 2 = 276 
Jadi harga korelasi yang memiliki nilai absolute < 0,05 sebanyak 276 – 104 = 172. 
Apabila ada banyak faktor residual yang besar (nilai absolute > 0,05) 
maka model faktor yang dihasilkan tidak memberikan kecocokan yang baik 
terhadap data sehingga kualitas model perlu dipertanyakan. Dari perhitungan di 
atas diketahui bahwa nilai korelasi dengan nilai absolute < 0,05 lebih besar 
daripada nilai korelasi yang nilai absolute < 0,05 atau 172 (63%) > 104 (37%). 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa model yang dihasilkan dari analisis faktor 
sudah tepat. 
 
C. Pengujian Hipotesis  
1. Penentuan Jumlah Faktor 
Penentuan jumlah faktor dapat dilakukan dengan melakukan proses 
ekstraksi faktor dengan menggunakan metode Principle Component (PC). Proses 
ekstraksi ini dimaksudkan untuk mengelompokkan sebanyak P buah variabel 
menjadi Q buah faktor, yaitu dengan mengeluarkan variabel-variabel yang 
mempunyai nilai eigenvalue kurang dari 1,0. Nilai eigenvalue merupakan total 
variansi yang terdapat pada masing-masing faktor. Suatu faktor dikatakan dapat 
mewakili data apabila nilai eigenvalue >1,0. Faktor pertama yang mempunyai 
nilai eigenvalue tertinggi mempunyai kemampuan menjelaskan yang lebih tinggi 
dibandingkan faktor kedua dan seterusnya.  
Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh ternyata yang mempunyai 

















































yang  dapat dibentuk dari 24 variabel adalah sebanyak 8 faktor. Faktor-faktor 
tersebut adalah : 
Tabel 4. Penentuan Jumlah Faktor 
Eeigenvalue % of Variance Comulatif % of Varience Faktor 
4,240 17,666 17,666 1 
2,851 11,878 29,544 2 
2,285 9,522 39,066 3 
1,698 7,074 46,140 4 
1,512 6,302 52,441 5 
1,416 5,899 58,341 6 
1,168 4,868 63,208 7 
1,111 4,631 67,839 8 
Sumber Data Primer diolah, 2010 
 
Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan bahwa dari 24 variabel yang 
dianalisis diperoleh hasil sebanyak 8 faktor yang memiliki nilai eigenvalue  lebih 
dari 1,0. Faktor pertama dengan nilai eigenvalue 4,240, faktor kedua dengan nilai 
2,851, faktor ketiga dengan nilai 2,285, faktor keempat dengan nilai 1,698, faktor 
kelima dengan nilai 1,512, faktor keenam dengan nilai 1,416, faktor ketujuh 
dengan nilai 1,168 dan faktor kedelapan dengan nilai eigenvalue 1,111. 
Banyaknya faktor yang diekstraksi ditentukan sampai persentase  
kumulatif varians mencapai tingkat yang memuaskan peneliti. Sangat 
direkomendasikan bahwa faktor-faktor yang diekstraksi sampai mencapai 1%  
kumulatif varians paling sedikit 60%. Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui 
bahwa % kumulatif variansnya adalah 67,839%, sudah melebihi nilai minimal % 
kumulatif varians yang direkomendasikan yaitu 60%. 
 
2. Rotasi Faktor dan Interpretasi Faktor  
Proses rotasi faktor diperlukan apabila setelah proses analisis masih sulit 
dilakukan interpretasi karena ada faktor yang berkorelasi dengan banyak variabel 

















































dengan mengidentifikasi variabel-variabel yang mempunyai faktor loadings > 0,5 
dan berada dalam satu komponen yang sama menjadi satu faktor. Dalam 
menginterprestasi ada kalanya peneliti mengalami kesulitan untuk 
mengidentifikasi adanya faktor yang mempunyai korelasi dengan banyak variabel 
(multikolinearitas), untuk itu diperlukan proses rotasi faktor.  
Dengan melihat distribusi variabel-variabel ke dalam faktor pada Rotated 
Component Matrix, apabila ada variabel dengan factor loadings yang lebih besar 
dari 0,5 maka variabel tersebut dapat ditempatkan dalam satu komponen faktor. 
Setelah dilakukan proses rotasi faktor maka faktor-faktor yang dihasilkan adalah 
sebagai berikut : 












X14 = Keluarga 0,886 4,240 17,666 17,666 1 
X11 = Sub-budaya 0,785     
X10 = Budaya 0,534     
X15 = Peran dan status 0,525     
X13 = Kelompok acuan 0,514     
X1   = Produk 0,861 2,851 11,878 29,544 2 
X2   = Harga 0,805     
X3   = Promosi 0,647     
X17   = Pekerjaan 0,798 2,285 9,522 39,066 3 
X16 =Usia dan tahap 
siklus hidup 
0,779     
X18 = Keadaan Ekonomi 0,614     
X8 = Jaminan 0,845 1,698 7,074 46,140 4 
X9 = Empati 0,836     
X24 = Kepercayaan dan 
sikap pendirian 
0,762 1,512 6,302 52,441 5 
X23 = Pengetahuan 0,728     
X22 = Persepsi 0,728 1,416 5,899 58,341 6 
X4   = Lokasi 0,700     
X19 = Gaya hidup 0,804 1,168 4,868 63,208 7 
X12 = Kelas Sosial 0,508     
X20 = Kepribadian dan 
konsep pribadi 
0,726 1,111 4,631 67,839 8 


















































Berdasarkan tabel di atas, dianalisis menggunakan tabel Total Variance 
Explained dan tabel Rotated Component Matrix. Dari tabel diatas dapat  dilihat 
bahwa dari 24 variabel yang ada tersebar ke dalam 8 faktor dengan total varians 
67,839 dengan kisaran faktor loading 0,508 sampai 0,886. 
 Faktor pertama terdiri dari X14 (0,886), X11 (0,785), X10 (0,534), X15 
(0,525), dan X13 (0,514). Faktor kedua terdiri dari X1 (0,861), X2 (0,805), dan 
X3 (0,647). Faktor ketiga terdiri dari X17 (0,798), X16 (0,779) dan X18 (0,614). 
Faktor keempat terdiri dari X8  (0,845) dan X9 (0,836). Faktor kelima terdiri dari 
X24 (0,762) dan X23 (0,728). Faktor keenam terdiri dari X22 (0,728) dan X4 
(0,700). Faktor ketujuh terdiri dari X19 (0,804) dan X12 (0,508). Faktor 
kedelapan terdiri dari X20 (0,726).  
Setelah dilakukan proses rotasi faktor ternyata ada empat variabel yang 
tidak diikutsertakan dalam penghitungan analisis faktor, yaitu variabel bukti 
langsung, variabel keandalan, variabel daya tanggap, dan variabel motivasi (X5, 
X6, X7 dan X21). Variabel-variabel tersebut memiliki factor loading kurang dari 
0,5 oleh sebab itu, variabel-variabel tersebut harus dibuang (digugurkan) karena 
tidak memiliki korelasi yang kuat dengan faktor manapun. 
Factor loading mengidentifikasikan korelasi antara variabel dengan faktor 
itu sendiri. Misalnya untuk faktor pertama untuk variabel keluarga (X14) memiliki 
nilai factor loading sebesar 0,886 artinya variabel keluarga memiliki korelasi 
sebesar 0,886 terhadap faktor pertama. Untuk mengetahui korelasi masing-masing 
variabel terhadap tiap-tiap faktornya dapat dilihat pada tabel di atas. 
 
3. Penamaan Faktor Baru 
Penamaan faktor baru merupakan pemberian nama yang dianggap mampu 
mewakili keseluruhan variabel yang mengelompok dalam satu faktor. Penamaan 
faktor baru ini tergantung pada keterikatan antar variabel yang menjadi satu 
kelompok pada faktor tersebut, pada interpretasi masing-masing peneliti dan  
aspek lainnya. Sehingga pemberian nama baru terhadap faktor bersifat subyektif. 

















































pengambilan KUPEDES di BRI Unit Kersana Brebes dapat dilihat pada tabel 
berikut : 
Tabel 6. Penamaan Faktor Baru Untuk faktor–faktor yang dipertimbangkan 













X14= Keluarga 0,886 4,240 17,666 17,666 
Sosial 
budaya 
X11= Sub-budaya 0,785    
X10= Budaya 0,534    
X15= Peran dan 
status 
0,525    
X13=Kelompok 
acuan 
0,514    
X1  = Produk 0,861 2,851 11,878 29,544 
Strategi 
perusahaan 
X2  = Harga 0,805    
X3  = Promosi 0,647    




tahap siklus hidup 
0,779    
X18=Keadaan 
Ekonomi 
0,614    
X8  = Jaminan 0,845 1,698 7,074 46,140 
Pelayanan  
X9  = Empati 0,836    
X24= Kepercayaan 
dan sikap  
pendirian 
0,762 1,512 6,302 52,441 
Psikologi  
X23= Pengetahuan 0,728    
X22 = Persepsi 0,728 1,416 5,899 58,341 Persepsi 
terhadap 
lokasi 
X4   = Lokasi 0,700    
X19 = Gaya hidup 0,804 1,168 4,868 63,208 Status 
sosial X12 = Kelas Sosial 0,508    
X20 = Kepribadian 
dan konsep pribadi 
0,726 1,111 4,631 67,839 
Pribadi  
Sumber : Data Primer diolah, 2010 
 
4. Kesimpulan Pengujian dan Hipotesis 
a. Dalam hipotesis dinyatakan bahwa faktor–faktor bauran pemasaran, 
pelayanan, kebudayaan, sosial, pribadi dan psikologi yang dipertimbangkan 

















































Rakyat Indonesia Unit Kersana Brebes. Hipotesis ini tidak terbukti karena 
setelah dilakukan analisis faktor ternyata ada empat buah variabel yang tidak 
memenuhi persyaratan untuk analisis faktor sehingga harus dibuang dan pada 
akhirnya terbentuklah 8 faktor baru, yang terdiri dari variabel-variabel yang 
berbeda (merupakan kombinasi) dari delapan faktor awal, yaitu faktor sosial 
budaya, faktor strategi perusahaan, faktor status ekonomi, faktor pelayanan, 
faktor psikologi, faktor persepsi terhadap lokasi, faktor status sosial dan faktor 
pribadi. 
b. Dalam hipotesis dinyatakan bahwa faktor dari bauran pemasaran yaitu produk 
diduga mempunyai factor loading tertinggi yang dipertimbangkan nasabah 
dalam pengambilan KUPEDES di Bank Rakyat Indonesia Unit Kersana 
Brebes. Hipotesis ini tidak terbukti karena setelah dilakukan analisis faktor 
ternyata faktor keluarga adalah faktor yang paling dominan yang 
dipertimbangkan nasabah dalam KUPEDES di Bank Rakyat Indonesia Unit 
Kersana Brebes dengan nilai varians tertinggi yaitu 17,67% dan mempunyai 
nilai eigenvalue sebesar 4,240. Artinya faktor ini mampu memberikan 
sumbangan sebesar 17,67% terhadap pertimbangan nasabah dalam KUPEDES 
di Bank Rakyat Indonesia Unit Kersana Brebes. 
 
D. Pembahasan Hasil Analisis Data  
 Berdasarkan analisis data yang peneliti lakukan, maka pembahasannya 
adalah sebagai berikut: 
1.  Faktor I : Sosial Budaya 
Faktor sosial budaya merupakan faktor utama faktor–faktor yang 
dipertimbangkan nasabah dalam pengambilan KUPEDES di BRI Unit Kersana 
Brebes. Faktor ini mempunyai eigenvalue sebesar 4,240 dan mampu menjelaskan 
keragaman total sebesar 17,67%. Variabel-variabel yang termasuk ke dalam faktor 
ini adalah : variabel keluarga (factor loading = 0,886),  sub budaya (factor 
loading = 0,785), budaya (factor loading = 0,534), peran dan status (factor 

















































Keluarga merupakan organisasi pembelian konsumen yang penting dalam 
masyarakat dan para anggota keluarga menjadi kelompok acuan primer yang 
paling berpengaruh. Dalam hal ini nasabah yang mengambil produk KUPEDES di 
BRI disebabkan karena adanya pengaruh dari anggota keluarganya atau memang 
sudah menjadi tradisi di dalam keluarga tersebut.  
Sub budaya merupakan bagian yang lebih kecil dari budaya yang 
memberikan identifikasi dan sosialisasi anggotanya yang lebih spesifik. Sub 
budaya mencakup kebangsaan, agama, kelompok ras dan daerah geografis. Dalam 
hal ini letak yang strategis menjadi daya tarik nasabah untuk mengambil 
KUPEDES di BRI. 
Di dalam mempelajari perilaku konsumen ditentukan oleh kebudayaan 
yang tercermin pada cara hidup, kebiasaan dan tradisi dalam permintaan barang 
dan jasa dari pasar. Demikian halnya dengan nasabah, kebiasaan di sekitar 
lingkungan tempat tinggalnya yang sebagian besar mengambil kredit di BRI. 
Sehingga secara otomatis bila ada nasabah yang kekurangan modal untuk 
usahanya nasabah akan memilih mengambil kredit di BRI. 
Nasabah yang mengambil KUPEDES di BRI dikarenakan mereka  
mempunyai peran dan status sosial di masyarakatnya. Adapun pertimbangan yang 
dilakukan nasabah dalam mengambil KUPEDES di BRI juga dapat disebabkan 
karena pengaruh, saran/anjuran dari teman ataupun karena masyarakat di daerah 
tempat tinggal nasabah yang mayoritas mengambil produk ini. 
 
2. Faktor II : Strategi Perusahaan 
Faktor strategi perusahaan merupakan faktor yang mempunyai nilai 
eigenvalue sebesar 2,851 dan mampu menjelaskan keragaman total sebesar 
11,88%. Faktor ini terdiri dari variabel-variabel : produk (factor loading = 0,861), 
harga (factor loadings = 0,805) dan promosi (factor loading = 0,647). 
Strategi yang dilakukan perusahaan dalam hal ini Bank Rakyat Indonesia 
juga menjadi pertimbangan nasabah untuk mengambil KUPEDES di BRI. Di 


















































a. Strategi Produk 
Strategi produk yang dilakukan oleh perbankan khususnya BRI antara lain : 
1)   Penentuan logo dan motto 
Logo Bank Rakyat Indonesia yang berupa kata „BRI‟ yang berwarna 
biru yang berada di dalam sebuah kotak/persegi, menunjukkan bahwa 
logo tersebut sangat simple dan mudah diingat oleh masyarakat. 
Sedangkan motto BRI „Melayani dengan Setulus Hati‟ berarti bahwa 
BRI merupakan bank yang dalam kegiatannya melayani seluruh lapisan 
masyarakat Indonesia. 
2)     Menciptakan Kemasan 
Kemasan yang diciptakan oleh Bank Rakyat Indonesia dari produk 
KUPEDES adalah terkait dengan pelayanan yang diberikan nasabah. 
b.    Strategi Harga 
 Dalam strategi harga, yang dimaksud harga dalam hal ini adalah bunga. Bank 
Rakyat Indonesia memberikan bunga yang rendah kepada para nasabahnya 
yakni sebesar 1,5 %. 
c.    Strategi Promosi 
 Strategi promosi yang dilakukan oleh Bank Rakyat Indonesia yakni melalui 
kegiatan promosi yang berupa periklanan (dengan melakukan pemasangan 
spanduk ditempat-tempat yang strategis), promosi penjualan (memberikan 
hadiah kepada nasabah berupa kalender, payung, dll) dimaksudkan agar 
nasabah tetap setia/loyal terhadap Bank Rakyat Indonesia. 
 
3. Faktor III : Status ekonomi 
Faktor status ekonomi merupakan faktor yang mempunyai nilai eigenvalue 
sebesar 2,285 dan mampu menjelaskan keragaman total sebesar 9,52%. Faktor ini 
terdiri dari variabel-variabel : pekerjaan (factor loading = 0,798), usia dan tahap 
siklus hidup (factor loading = 0,779) dan keadaan ekonomi (factor loading = 
0,614). 
Pekerjaan seseorang akan berpengaruh terhadap pemilihan sebuah produk. 

















































dipengaruhi oleh pekerjaan. Jika jenis pekerjaan yang digelutinya (misal: 
wiraswasta) membutuhkan modal yang banyak untuk memperlancar usahanya 
maka salah satu jalan yang ditempuh untuk mengatasinya yakni dengan 
mengambil kredit di BRI. 
Usia dan tahap siklus hidup seseorang juga menjadi pertimbangan dalam 
mengambil KUPEDES. Perbedaan usia seseorang, maka berbeda pula jumlah dan 
jenis kebutuhannya. Semakin dewasa seseorang, semakin banyak kebutuhan yang 
harus dipenuhi. Dengan pendapatan yang pas-pasan dan adanya tanggungan 
keluarga menuntut seseorang untuk mencari penghasilan lain untuk memenuhi 
kebutuhannya, salah satu caranya yakni dengan mengambil kredit dari BRI. 
Begitu juga dengan keadaan ekonomi, keadaan ekonomi nasabah yang selalu 
kekurangan dan pendapatan yang belum mencukupi membuat nasabah merasa 
perlu untuk menambah dana usaha mereka yakni dengan mengambil kredit dari 
BRI. 
 
4. Faktor IV : Pelayanan 
Faktor pelayanan merupakan faktor yang mempunyai nilai eigenvalue 
sebesar 1,698 dan mampu menjelaskan keragaman total sebesar 7,07%. Faktor ini 
terdiri dari variabel-variabel : jaminan (factor loading = 0,845) dan empati (factor 
loading = 0,836). 
Hasil penelitian sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Fandy 
Tjiptono bahwa kualitas jasa (pelayanan) memiliki hubungan erat dengan 
kepuasan pelanggan. Selain itu perusahaan juga dapat meningkatkan pangsa 
pasarnya melalui pemenuhan kualitas pelayanan. Dalam suatu bank, pelayanan 
merupakan faktor yang penting karena bank bergerak di bidang jasa. 
Salah satu cara yang dilakukan pihak bank kepada nasabahnya yakni 
dengan memberikan kepercayaan kepada nasabahnya, bahwa bank tidak akan 
menyalaghgunakan jaminan para nasabahnya serta memberikan kredit dengan 
persayaratan yang mudah dan ringan. Sehingga nasabah akan merasa puas dan 


















































5. Faktor V : Psikologi 
Faktor psikologi merupakan faktor yang mempunyai nilai eigenvalue 
sebesar 1,512 dan mampu menjelaskan keragaman total sebesar 6,03%. Faktor ini 
terdiri dari variabel-variabel : kepercayaan dan sikap pendirian (factor loading = 
0,762) dan pengetahuan (factor loading = 0,728). 
Internal factor muncul dari kesadaran konsumen terhadap produk yang 
ditawarkan dan pada tingkat yang lebih tinggi kesadaran tersebut akan 
memperkuat keyakinan/kepercayaan seseorang terhadap suatu produk. Persepsi 
positif nasabah terhadap produk KUPEDES pada tingkat yang lebih tinggi akan 
mempengaruhi kepuasaan mereka terhadap produk KUPEDES. Apabila mereka 
puas dengan produk tersebut, maka mereka akan cenderung mengulangi 
perilakunya untuk mengambil produk KUPEDES. 
Kepuasaan nasabah  juga dapat diperoleh melalui proses belajar, baik 
melalui pengalamannya sendiri atau dengan melihat perilaku orang lain. 
Seseorang yang telah mencoba mengambil kredit dari lembaga keuangan lain 
ternyata mereka merasa tidak cocok dengan kredit tersebut, tetapi setelah 
mengambil kredit di BRI mereka merasa mantap, oleh sebab itu mereka 
cenderung memilih produk KUPEDES dari BRI. 
 
6. Faktor VI : Persepsi terhadap lokasi 
Faktor persepsi terhadap lokasi merupakan faktor yang mempunyai nilai 
eigenvalue sebesar 1,416 dan mampu menjelaskan keragaman total sebesar 
5,90%. Faktor ini terdiri dari variabel-variabel : persepsi (factor loading = 0,728) 
dan lokasi (factor loading = 0,700). 
Persepsi dapat didefinisikan sebagai proses bagaimana seseorang 
menyeleksi, mengatur, dan menginterprestasikan masukan-masukan informasi 
untuk menciptakan gambaran keseluruhan yang berarti. Sesuai dengan teori 
tersebut, persepsi terhadap lokasi berarti nasabah menyeleksi dan memilih tempat 
mana yang menurut mereka strategis agar mudah untuk menjangkaunya.  
Proses pertimbangan calon nasabah dalam memilih produk kredit didasari 

















































Salah satu faktor pertimbangan tersebut adalah adanya kemudahan untuk 
melalukan transaksi. Sehingga faktor lokasi kantor ini menjadi faktor penting 
yang perlu dipertimbangkan nasabah. 
 
7. Faktor VII : Status sosial 
Faktor status sosial merupakan faktor yang mempunyai nilai eigenvalue 
sebesar 1,168 dan mampu menjelaskan keragaman total sebesar 4,87%. Faktor ini 
terdiri dari variabel-variabel : gaya hidup (factor loading = 0,804) dan kelas sosial 
(factor loading = 0,508). 
Status sosial dapat diartikan sebagai kedudukan seseorang di dalam 
masyarakat. Status sosial biasanya diikuti oleh adanya peran-peran yang diemban 
oleh seseorang tersebut dalam kehidupan di masyarakat. Adanya perbedaan kelas 
sosial di masyarakat menyebabkan adanya perbedaan gaya hidup yang berbeda-
beda di masyarakat. Status sosial masyarakat dalam penelitian ini relatif 
seimbang, rata-rata merupakan kelompok sosial menengah ke bawah. Adanya 
kemiripan status sosial tersebut menyebabkan nasabah di daerah Kersana Brebes 
mempunyai gaya hidup yang sama, salah satunya adalah mencari hutang ketika 
mereka memulai usaha. Banyak cara yang ditempuh masyarakat dalam memenuhi 
kebutuhannya tersebut, salah satunya dengan mengambil Kredit Umum Pedesaan 
(KUPEDES) di Bank Rakyat Indonesia. 
 
8. Faktor VIII : Individu 
Faktor kepribadian dan konsep pribadi merupakan faktor yang mempunyai 
nilai eigenvalue sebesar 1,111 dan mampu menjelaskan keragaman total sebesar 
4,63%. Faktor ini  adalah individu (factor loading = 0,726). 
Hasil penelitian sesuai dengan teori bahwa setiap orang memiliki konsep 
diri yang berbeda-beda sehingga memungkinkan adanya pandangan yang berbeda 
terhadap usaha-usaha pemasaran. Dari penelitian ini ternyata konsep diri nasabah 
cenderung memilih bank yang memberikan pelayanan yang mudah. Sehingga 
mereka mempunyai pandangan untuk mengambil kredit di Bank Rakyat Indonesia 

















































SIMPULAN, IMPLIKASI DAN SARAN 
 
A. Simpulan 
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan terhadap faktor-faktor yang 
dipertimbangkan nasabah dalam pengambilan Kredit Umum Pedesaan 
(KUPEDES) di Bank Rakyat Indonesia Unit Kersana Brebes, dapat ditarik 
kesimpulan sebagai berikut : 
Berdasarkan hasil uji statistik dengan menggunakan analisis faktor, 
dihasilkan delapan faktor yang berpengaruh dalam pengambilan KUPEDES di 
Bank Rakyat Indonesia Unit Kersana Brebes adalah sebagai berikut : (1) Faktor 
sosial budaya yang terdiri dari variabel keluarga, sub-budaya, budaya, peran dan 
status dan kelompok acuan. (2) Faktor strategi perusahaan yang terdiri dari 
variabel produk, harga dan promosi. (3) Faktor status ekonomi yang terdiri dari 
variabel pekerjaan, usia dan tahap siklus hidup dan keadaan ekonomi. (4) Faktor 
pelayanan yang terdiri dari variabel jaminan dan empati. (5) Faktor psikologi yang 
terdiri dari variabel kepercayaan dan sikap pendirian dan pengetahuan. (6) Faktor 
persepsi terhadap lokasi yang terdiri dari persepsi dan lokasi. (7) Faktor status 
sosial yang terdiri dari variabel gaya hidup dan kelas sosial. (8) Faktor pribadi 
yang terdiri dari variabel kepribadian dan konsep pribadi. 
 
B. Implikasi 
Berdasarkan simpulan di atas, maka peneliti dapat mengemukakan 
implikasi hasil penelitian sebagai berikut : 
1. Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan masukan bagi Bank Rakyat 
Indonesia Unit Kersana Brebes bahwa Faktor sosial budaya, Faktor strategi 
perusahaan, Faktor status ekonomi, Faktor pelayanan, Faktor psikologi, 
Faktor persepsi terhadap lokasi, Faktor status sosial, Faktor pribadi 
merupakan faktor-faktor yang dipertimbangkan nasabah dalam pengambilan 

















































2. Hasil penelitian mengidentifikasi bahwa perilaku konsumen di dalam 
mempertimbangkan untuk mengambil KUPEDES didominasi oleh faktor 
sosial budaya. Hal ini memberikan implikasi bahwa faktor eksternal kurang 
berpengaruh terhadap keputusan nasabah. 
3. Penelitian ini juga dapat digunakan sebagai masukan dan bahan pertimbangan 
bagi peneliti lain untuk memperbaiki dan menyempurnakan penelitian ini 
serta untuk mengkaji variabel-variabel lain yang berpengaruh terhadap 




1. Bagi Bank Rakyat Indonesia 
a) Dalam penelitian ini diketahui variabel keluarga mempunyai korelasi 
tertinggi atau pengaruh terbesar terhadap nasabah yang mengambil 
KUPEDES di BRI Unit Kersana Brebes, sebab keluarga merupakan 
kelompok primer yang paling berpengaruh. Hal inilah yang seharusnya 
dimanfaatkan oleh pihak Bank yakni dengan melakukan pendekatan secara 
kekeluargaan antara pihak Bank dengan nasabah. 
b) Bagi Bank Rakyat Indonesia hendaknya perlu meningkatkan standar 
pelayanannya sebab dirasa masih kurang, mengingat jumlah karyawan yang 
terbatas, dengan nasabah yang jumlahnya sangat banyak dirasa masih kurang 
maksimal. Selain itu juga perlu ada perbaikan gedung/kantor yang masih 
kurang nyaman. 
 
2.  Bagi Nasabah 
Dalam penentuan pengambilan Kredit Umum Pedesaan (KUPEDES) di BRI, 
hendaknya nasabah terlebih dahulu mengetahui produk kredit yang akan 
diambil. Berupa jenis KUPEDES, syarat dan ketentuan, penentuan pola 
angsuran,  bunga yang akan dikenakan, serta manfaat/keistimewaan 
mengambil kredit ini. Pengetahuan tersebut didapat dari pengalaman orang-
orang di sekitar tempat tinggal nasabah. 
